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I. RESUMEN EJECUTIVO 
Durante los últimos años el estilo de vida en el Perú viene cambiando, se observa una 
tendencia creciente hacia el cuidado del medio ambiente y del planeta y cada vez más personas 
demuestran esta conciencia ecológica usando productos confeccionados a base de material 
reciclado. La ropa no está ajena a esta tendencia y vimos la oportunidad de crear ECOMADE como 
una marca identificada con esta corriente importando ropas de baño para hombres y mujeres 
confeccionado a base de polietileno tereftalato (PET).  
Actualmente para comprar una ropa de baño existen 02 formas: la compra presencial y la 
compra a través del e-commerce. Para la compra presencial hay que invertir tiempo, traslados, 
esperar para probarse las prendas y luego pasar por caja para pagar las mismas; sin embargo, este 
proceso asegura que el cliente compruebe la calidad de la prenda. El proceso de compra online 
evita todo el esfuerzo antes mencionado; sin embargo, las desventajas serian que al no poder 
probarse las prendas la realidad no supere a la expectativa. 
ECOMADE establecerá un canal de ventas único a través de una plataforma digital, 
dirigida a hombres y mujeres entre las edades de 18 y 45 años, principalmente del área 
metropolitana de Lima (Zona 6 y 7) y NSE A, B y C1. Esta plataforma le dará al público objetivo 
la oportunidad de encontrar una variedad de trajes de baño, elegirán la ropa que les interesa y los 
recibirán cuando y donde estén, también tendrán la oportunidad de probarse y elegir su ropa 
favorita. 






Teniendo claridad del segmento del público objetivo, ECOMADE brindará una propuesta 
de valor novedosa que estará orientada a satisfacer la necesidad de un público no tradicional y el 
análisis financiero respalda lo atractivo del negocio ya que, al realizar la evaluación financiera 
económica, el presupuesto de venta, los gastos operativos, gastos de planilla, se tuvo como 
resultado que el VANe es de S/.396,305, el TIRe es de 58%, el VANf es de S/.396,326 y el TIRf 





















II. OBJETIVO GENERAL 
Este plan de negocio busca validar cuan viable es la comercialización de ropas de baño 
ecológicas confeccionadas a partir de material reciclable para mujeres y hombres en Lima 
Metropolitana. 
El principal compromiso de ECOMADE se centrará en la generación de conciencia por el 
uso de prendas elaboradas con material reciclado y fomentar de esta manera la conciencia por el 
cuidado del medio ambiente.  
2.1 Objetivos Específicos  
 2.1.1 Validación de la propuesta de valor  
• Poder probarse la prenda antes de concretar la compra.    
• Recibir la prenda hasta en 24 horas, desde que efectuó su pedido. 
2.1.2 Estimación de la demanda  
Determinar el deseo de compra de la ropa de baño de material polietileno tereftalato (PET) 
a través del canal del e-commerce. 
2.1.3 Análisis Financiero  










III. DESCRIPCION DE LA IDEA DE NEGOCIO 
ECOMADE, surge con la intención de contribuir al cuidado del medio ambiente poniendo 
a disposición del público una colección de ropas de baño confeccionadas con material reciclable. 
El objetivo es ser parte de la generación de productos y/o prendas confeccionados con material de 
polietileno tereftalato (PET) con diseños atractivos y de buena calidad. 
 Concientizando al público consumidor sobre la importancia del uso racional de los 
recursos naturales y que existen otras opciones que ayudan a la conservación del medio ambiente 
a través del uso de ropa fabricada con tela de material polietileno tereftalato (PET), nuestra idea 
de negocio busca iniciar un cambio en la colectividad limeña #sumatealcambio, #ponteecológico, 
#ponteverde.  
Debido a ello ECOMADE, importara y comercializara las ropas de baño confeccionadas 
con material polietileno tereftalato (PET).  
Para la comercialización de la ropa de baño confeccionada con material PET se ha decidido 
importar las prendas de China, debido a las facilidades y al TLC Comercio firmado entre China y 
Perú, la figura 1 muestra que Perú tiene a China como su mayor socio comercial, son más de 
18,000 mil empresas peruanas importando y 1,384 empresas peruanas exportando algún producto.  
Este Tratado de Libre Comercio permite que Perú mejore sus relaciones comerciales con 













3.1 Información general  
La República Popular China, situado en Asia Oriental es un país soberano y la primera 








Figura 2:  
Mapa de China 
 
         Fuente: https://es.maps-china-cn.com/mapa-de-china 
China es la mayor economía de exportación en el mundo un crecimiento económico muy 
rápido y posiblemente supere a la economía estadounidense a inicios de la próxima década. 
3.1.1 Situación económica de China  
El Producto Bruto Interno (PBI) de China creció en el 2018 en un 6.6%, que equivale al 
16% del PBI mundial, con lo fortalécele su posición como la segunda economía del mundo, véase 
en la Figura 3.  





El PBI en China viene mostrando un decrecimiento sostenido durante la última década, de 
niveles de crecimiento en el orden de 10.6% a 6.2% en el 2019, véase en la tabla 1. 
Tabla 1: 
PIB de China 
 
 
3.1.3 Exportación textil de China  
En la última década, la industria textil mundial ha estado dominada por el gigante asiático. 
Este controla una gran parte de la producción y exportación mundial de textiles y fibras. Con la 
implementación de una serie de reformas dirigidas por el gobierno, la industria textil de China se 





Solo en 2018, la producción de fibra superó los 50 millones de toneladas, lo que representa 
dos tercios de la producción mundial. Del mismo modo, las exportaciones textiles representaron 
un impresionante 37.6% del total mundial en 2018, un aumento del 3.5% respecto al año anterior, 
mientras que las exportaciones de prendas de vestir representaron el 31.3% del total mundial.  
Como uno de los países más poblados del mundo (1.386 millones de personas), la industria 
textil de China tiene una fuerte demanda de su mercado interno y tiene una red de seguridad contra 
posibles cambios en el mercado textil internacional. 
Al observar los logros notables que China ha logrado en su industria textil en los últimos 
años, naturalmente plantea una pregunta sobre cuánto durará la resistencia textil de China. En el 
contexto de la política y la economía cambiante, es difícil predecir el futuro de los textiles chinos 
como líder mundial. 
En la actualidad, la inversión en la industria textil de China se centra en promover la 
innovación y la tecnología en su maquinaria, y su estrategia es aumentar la productividad. Por lo 
tanto, se posiciona como una de las industrias más vanguardistas del mundo. Como objetivos 
principales del plan de desarrollo de la industria textil de China, tres objetivos se destacan: 
 1) Tecnología e innovación 
 2) Promoción de la cultura y el talento locales;  
3) La introducción de métodos sostenibles en la producción textil.  
El último objetivo es uno de los temas presentados con mayor frecuencia en el panel de 
discusión sobre el futuro de la industria textil de China; enfatiza el importante impacto ambiental 





La información de Trade Map (2017-2019) muestra que los valores de exportación de ropa 
de baño para hombres y mujeres se mantiene estable los últimos 03 años, véase en la tabla 2.  
Tabla 2:  
Exportación de Ropa de baño de fibra sintética
Fuente: https://www.trademap.org/Bilateral_TS.aspx?nvpm 
               En la figura 3 muestra los países que importan de China ropas de baño para 
hombres y niños durante el 2019.  
Figura 3:  
Lista de países importadores de un producto exportado por China 2019 
Product code Product label 









girls' swimwear of 
synthetic fibres, knitted or 
crocheted 
1275000 1407048 1403739 
'611231 
Men's or boys' 
swimwear of synthetic 
fibres, knitted or crocheted 







Fuente: https://www.trademap.org/Country_SelProductCountry_TS_Map.aspx?nvpm  
La figura N° 4 muestra los países que importan de China ropas de baño para mujeres y 
niñas durante el 2019.   
Figura 4:  






   Fuente: https://www.trademap.org/Country_SelProductCountry_TS_Map.aspx?nvpm  
 
3.1.4 Importaciones de Perú desde China 
Los principales importadores de ropas de baño para hombres y mujeres en el Perú son las 
tiendas por departamento, como se puede apreciar en las tablas 3 y 4, muestran un crecimiento 
sostenido en el periodo 2019 versus 2018.  
 
              Tabla 3:  






Fuente: Sunat Aduanas 2020   
            Tabla 4:  
            Top3 de empresas Importadoras de ropa de baño para mujeres de China - 2019  
 












IMPORTADOR CIF USD 2018 CIF USD 2019
TIENDAS POR DEPARTAMENTO RIPLEY S.A.  $            131,503  $          164,387 
SAGA FALABELLA S A  $              36,540  $            42,137 
CENCOSUD RETAIL PERU S.A.  $              42,981  $            37,677 
IMPORTADOR CIF 2018 CIF 2019
SAGA FALABELLA S A  $      593,188  $      746,790 
HIPERMERCADOS TOTTUS S.A  $      503,293  $      673,182 





En los últimos años, las innovaciones tecnológicas han facilitado la vida, pero también han 
ayudado a mejorar el medio ambiente y hacer que el mundo sea más sostenible. El mejor ejemplo 
es el reciclaje en todo el mundo. Muchos de los productos que utilizamos todos los días provienen 
de los materiales utilizados anteriormente. La industria minorista se está uniendo a estas dinámicas 
y está adoptando nuevos métodos en la producción de prendas de vestir. Millones de prendas se 
fabrican y compran en todo el mundo todos los días. El problema es que las materias primas de las 
que están hechas son limitadas. Por lo tanto, la importancia de tomar medidas para la producción 
sostenible de ropa a partir de plásticos reciclados (PET). 
Desde 1950 (desde que el uso se hizo popular), se han producido más de 8 mil millones de 
toneladas de plásticos a nivel mundial. La mitad de esta cantidad corresponde a los últimos 15 
años. En la actualidad, casi el 40% de los productos se utilizan en envases y embalajes desechables. 
Por lo tanto, la importancia de encontrar formas de reutilizarlos como el tereftalato de polietileno 
(PET), que puede procesarse mediante filtración de impurezas, tratamiento de limpieza y 
polimerización para convertirlo en hilados y fibras de poliamida, poliéster e hilo de alta calidad.  
Esta tecnología ofrece un gran potencial para la producción y comercialización de materias 
primas de tela 100% poliéster a partir de plásticos reciclados, que están hechos principalmente de 
materiales de tereftalato de polietileno (PET). Estas fibras sintéticas garantizan calidad y 
durabilidad, al menos la misma calidad y durabilidad que las fibras naturales (como lana, lino, 






Los recursos en nuestro planeta son limitados, y todos debemos ser conscientes de esto. Se 
espera que las empresas e instituciones inviertan más recursos en investigación para continuar 
mejorando la tecnología que convierte los desechos en productos cotidianos (como la ropa). La 
adopción del reciclaje como tecnología prioritaria en la producción de productos básicos debe 
convertirse en la prioridad de todos. Esta mentalidad tendrá un impacto en un mundo más 




















V. ANÁLISIS DEL ENTORNO 
A continuación, se realizará el análisis PESTEL para el presente plan de negocio. 
5.1 Factores Políticos  
La situación política de un país afecta directamente a su economía, creando así 
inestabilidad para empresarios e inversores. Aunque la situación política en Perú se ha mantenido 
estable hasta el gobierno anterior, este panorama ha cambiado fundamentalmente con la llegada 
del nuevo gobierno. La renuncia del presidente de la República a principios de 2018 ha generado 
incertidumbre política en el país. Esta incertidumbre ha afectado el crecimiento económico, y su 
potencial de crecimiento en el PIB ha crecido del 4% al 5%, cayendo al 3.5%. Por lo tanto, la 
inversión se ha enfriado. No obstante, Franco Ucelli, jefe de estrategia del JPMorgan Chase 
Investment Bank, confirmó que Perú todavía es considerado como un país sólido con buenas 
perspectivas debido a su desempeño económico. 
5.2 Factores Económicos 
En 2019, el mercado de textiles y prendas de vestir estará lleno de vitalidad: impulsado por 
el repunte del consumo interno, la producción de textiles aumentó un 6.5%, mientras que las 
exportaciones e importaciones aumentaron un 10% y un 9.8%, respectivamente. Además, la 
producción de algodón sin desmotar aumentó en un 64.5%, beneficiando así al mercado con 
insumos de alta calidad. 
A fines de 2018, las exportaciones totales de textiles y prendas de vestir fueron de US $ 
1,403 mil millones, las exportaciones consistieron en prendas de vestir (68.2%), fibras textiles 





millones, de los cuales las camisetas, camisas, blusas, suéteres, chalecos, y trajes de sastrería 
representaron un 40.1%. Devanlay, Industrias Nettalco y Topy Top de Perú son los principales 
exportadores de esta indumentaria. Al mismo tiempo, las importaciones totales de prendas de vestir 
y textiles en 2018 fueron de US $ 2.015 mil millones, con un aumento del 11.8% interanual. En la 
adquisición de indumentaria (44%), Saga Falabella y Ripley se convirtieron en los principales 
compradores; cabe señalar que el 66.5% de la indumentaria proviene de China. 
A nivel internacional, a pesar de la desaceleración del crecimiento económico, la industria 
textil sigue creciendo en los principales mercados (Estados Unidos, China y Europa). Sin embargo, 
la producción textil en China y otros países asiáticos continuará abrumando al mundo con 
productos de "precio de dumping" y materiales sintéticos, lo que afectará a las industrias textiles 
tradicionales como el Perú. La exportación de productos textiles peruanos solo crecerá a medida 
que los fabricantes se vuelvan más competitivos. 
Con respecto al aspecto económico, vemos que, a pesar de la crisis política y ciertas 
acciones tomadas a nivel mundial, estas acciones han traído incertidumbre a cualquier inversor. 
Entre el 8 y el 15 de enero del 2020, el riesgo nacional medido por el diferencial EMBIG Perú fue 
de 113 puntos básicos. En el mismo período, en el ambiente de espera para las negociaciones 
comerciales chino-estadounidenses, el diferencial de EMBIG Latinoamérica aumentó en 6 puntos 








Figura 5:  
Indicadores de Riesgo País 
 
 Fuente: Publicación semanal BCRP 16/01/2020 
             
En la figura anterior el Riesgo País se ubicó al 15 de enero 2020 en 113 pbs, mientras el 
spread EMBIG Latinoamérica marcó 355 pbs. 
En noviembre de 2019, el producto bruto interno (PBI) aumentó un 1.9%, logrando un 
crecimiento sostenido de 124 meses. Como resultado, la economía creció un 2.1% en los primeros 
11 meses de 2019 debido al crecimiento del PBI no primario (3.1%), mientras que el PIB primario 
cayó un 1.0%. Por su parte, el cambio acumulado en el PBI total en los últimos 12 meses en 






Figura 6:  
Producto Bruto Interno 
 
       En noviembre de 2019, la industria primaria creció un 1.9%, principalmente debido al 
mejor desempeño de las industrias de agricultura, minerales metálicos e hidrocarburos. Del mismo 
modo, las industrias no primarias también aumentaron un 1.8% en noviembre, principalmente 












Tabla 5:  
Producto Bruto Interno 
 
El empleo formal privado creció 4,2% en noviembre 2019. En noviembre 2019, el número 
de empleos formales en el sector privado aumentó en 4.2%, el nivel más alto en los últimos ocho 










Figura 7:  
Puestos de trabajo formales sector privado 
 
En noviembre, los sectores con el mayor aumento en el número de empleos privados 
formales fueron los servicios, la agricultura, el comercio y la construcción. En el período 
acumulativo de enero a noviembre, hay un mayor incentivo para crear empleos. La tasa de interés 
interbancaria es de 2.25%. El 15 de enero, la tasa de interés interbancaria era de 2.25% anual, 













Figura 8:  
Tasas de interés interbancaria 
        
Fuente: Sunat Ene.2020 
 
 Para el mismo día, la tasa de interés preferencial corporativa a 90 días –la que se cobra a 
las empresas de menor riesgo– en soles se ubicó en 3,27 por ciento, mientras que esta tasa en 
dólares fue 2,62 por ciento. 
  Figura 9:  
  Tasa de interés preferencial corporativa 
 





El presidente del Banco Central de Reserva, Julio Velarde, dijo que, debido a la expansión 
de varios sectores de producción, la economía peruana crecerá un 3.8% en 2020. De esta forma, la 
entidad emisora mantendrá el pronóstico realizado en septiembre del año pasado. Señaló que las 
industrias de más rápido crecimiento el próximo año serán la pesca (23%), la manufactura (9.3%) 
y la construcción (5.3%). También se unirán otros países como la agricultura (4%), la energía 
hidroeléctrica (4%), los servicios (3.6%), los negocios (3.5%), la minería e hidrocarburos (3.2%) 
y las industrias manufactureras no principales (2.7%). Velarde dijo: "Uno de los factores que 
impulsan el crecimiento del próximo año es la recuperación de la inversión pública".  
        Agregó que, considerando el mayor poder de ejecución de los gobiernos locales y los 
gobiernos locales, BCR estima que el proyecto crecerá en un 6%. El funcionario afirmó que el 
aumento en 2020 (3.8%) en comparación con 2019 se debió principalmente al aumento en los 
niveles de exportación (1.2%), la revitalización del consumo privado (0.4%) y el crecimiento de 
la inversión pública (0.3) y otros (0.4%). El presidente del BCR espera que el producto interno 
bruto (PIB) crezca un 2.3%, similar a la tasa de utilización del Ministerio de Economía y Finanzas 
(2,2%). En comparación con el informe de inflación de septiembre (2.7%), el ajuste se basa en el 
hecho de que la inversión pública caerá un -0.5% este año, mientras que el informe mensual aún 
estima un aumento del 0,5%.  
        
La reducción de la inversión pública de este año es evidente en los gobiernos locales y 





de la entidad insistió en que debido al fuerte crecimiento del sector pesquero (40.7%), la industria 
primaria crecerá un 7,6% en el primer trimestre del próximo año. (El Peruano, 2019).  
A. Balanza Comercial  
La balanza comercial compuesta por importaciones y exportaciones entre 2018 y 2019 
muestra una tendencia positiva. Sin embargo, en comparación con 2018, los resultados en 2019 
han disminuido en un 8%, como se muestra en la Tabla 6.  
Tabla 6:  
Balanza Comercial 
 
5.2 Factor Social 
La creciente ola de nuevas tecnologías ha hecho que los consumidores peruanos sean 
compradores más diligentes, porque esta información los hace más conscientes de la situación, lo 





que se enfoca en el marketing de pequeñas y medianas empresas (PYME), es importante que las 
empresas siempre estén conscientes de estos cambios. Por lo tanto, los ejecutivos enfatizaron 
cuatro aspectos básicos para definir la nueva imagen del consumidor. 
Compra basándose en lo que investiga en internet: Internet y diferentes dispositivos 
tecnológicos están ganando popularidad gradualmente, ya que el 94% de los consumidores 
peruanos compran productos basados en su investigación en Internet, mientras que el 50% de los 
consumidores peruanos buscan información en sus teléfonos inteligentes cuando llegan a la tienda. 
 Del mismo modo, el 80% de los consumidores ven videos en línea antes de comprar y la 
experiencia de otros usuarios que usan el producto. 
Se ha vuelto más exigente: El consumidor peruano es uno de los consumidores más 
exigentes de la región debido a la mayor cantidad de información que encuentra en las redes 
sociales. Por lo tanto, está más abierto a nuevos productos.  
Esto hace que sea muy complicado para las empresas conservarlos porque ya no se 
sorprenden de ellos, sino que se vuelven más activos cuando reclaman productos. La creciente 
competencia en el país y en el extranjero ha llevado a decisiones de compra más dinámicas. Esto 
se refleja en el 73% de los empresarios que comentan que sus clientes han cambiado en los últimos 
cinco años y están más inclinados a hacer nuevas sugerencias y productos. 
Tendencia a productos eco-amigables. En general, esta tendencia ambiental ha atraído a 
más y más seguidores en todo el mundo, por lo que no es sorprendente que cada vez más 
consumidores conozcan las tendencias de salud para una dieta más equilibrada. El aumento en el 





supermercados lo demuestran. Las aplicaciones para comprar y entregar productos (alimentos, 
comestibles, etc.) en el hogar están aumentando; Kantar TNS informa que la mayoría de los 
peruanos prefieren tener un asistente digital para ayudarlos a comprar en casa, verificar precios y 
comprar alimentos. 
Por lo tanto, las tendencias también indican que los consumidores pueden ser leales a las 
marcas o tiendas que personalizan sus ofertas y comparten información. Frente a esto, las empresas 
deben descubrir los momentos críticos en que los compradores necesitan ayuda y cómo 
desempeñar un papel en todas las etapas del proceso de compra.  
El consumidor también se ha estado desarrollando durante muchos años y se ha interesado 
en la composición de la ropa que usa. No solo le importa si se puede lavar a mano, sino que también 
quiere saber la fuente de materias primas, hilado, teñido y fabricación de telas para comprender si 
el producto respeta el medio ambiente. 
Si la etiqueta no es fácil de leer (a veces hay que descifrar su contenido), los ciudadanos 
también pueden averiguar si la empresa que fabricó la prenda tiene alguna certificación o marca 
de calidad, como "Green Manufacturing by Oeko-Tex" (anteriormente conocida como Oeko-tex 
Standard 100), que es la etiqueta ecológica más famosa del mundo, utilizada para determinar si los 
textiles y las prendas de vestir contienen sustancias nocivas. Actualmente, cuenta con más de 7.500 
empresas certificadas en todo el mundo.  
5.3 Factores Tecnológicos 
El sector textil ha estado mostrando enormes avances en la innovación y el desarrollo de 





de plástico. El proceso de producción para producir material de PET (tereftalato de polietileno) es 
el siguiente: 
Recolección de materiales de PET (tereftalato de polietileno), estos provienen de botellas 
de agua, botellas de refrescos y bandejas de alimentos. Después de lavar el material para eliminar 
cualquier tipo de contaminación, es molido hasta reducirlo en pequeñas escamas. Luego, el 
material PET se lava y tritura, se calienta a alta temperatura a través del proceso de extrusión y 
luego se extruye en filamentos para convertirse en fibras de poliéster. La fibra se convierte en hilo 
a través del proceso de hilatura convencional, y finalmente el hilo se convierte en tela a través del 

















Figura 10:  











5.4 Factores Medio Ambientales 
El sector textil es uno de los principales factores que conducen a la degradación ambiental. 
Los principales impactos ambientales asociados con esta industria están relacionados con las aguas 
residuales generadas y las cargas químicas que contiene. Otros temas importantes son el consumo 
de agua y energía, olores desagradables, residuos sólidos, ruido y emisiones atmosféricas.  
En vista de todas estas deficiencias, en los últimos años se han desarrollado métodos 
alternativos a las formas de producción tradicionales para reducir los textiles contaminados. A 
través de su campaña de desintoxicación, Greenpeace insta a las grandes empresas textiles a que 
dejen de usar productos químicos contaminados en su ropa, lo que tendría un impacto negativo en 
la salud de los humanos y de todo el planeta. 
5.5 Factor Legal  
Uno de los objetivos del gobierno es generar un cambio en el sector MYPE y crear 
condiciones para aumentar su competitividad en los mercados nacionales e internacionales; esto 
se puede ver en el Plan Nacional de Productividad y Competitividad MYPE (2011-2021), el 
documento establece siete objetivos estratégicos que se combinan claramente con cuatro ejes 










Tabla 7:  
Plan Nacional para la productividad y Competitividad de las MYPE 2011-2021 
EJES  OBJETIVOS ESTRATÉGICOS 
Fomento del Desarrollo 
Productivo y la Competitividad de las 
MYPE 
1. GESTIÓN ESTRATÉGICA: Al 
2021, las MYPE han implementado 
procesos de gestión estratégica basadas en 
resultados que les permitan articularse con 
los objetivos políticos del sector 
competente. 
2. PRODUCCIÓN DE 
CALIDAD: Al 2021, las MYPE han 
adoptado sistemas de calidad que 
optimicen sus cadenas productivas y su 
competitividad. 
3. INNOVACION, 
DESARROLLO Y TRANSFERENCIA 
TECNOLÓGICA Al 2021, las MYPE han 
innovado, desarrollado e incorporado en la 
cadena productiva, tecnología que las 
hacen más competitivas en el mercado 





4. INSERCIÓN EN NUEVOS 
MERCADOS: Al 2021, las MYPE se 
consolidan en nuevos nichos de mercados 
nacionales y extranjeros de manera 
competitiva y asociativa. 
Promoción de un Entorno 
Favorable para la Formalización de las 
MYPE 
5. FORMALIZACIÓN: Al 2021, 
se ha incrementado sustantivamente la 
formalización y la asociatividad en las 
MYPE que les permite acceder a 
beneficios financieros, tributarios y a 
oportunidades de negocio generando 
productos y servicios competitivos. 
Promoción de las Nuevas 
Iniciativas Empresariales y la Cultura 
Emprendedora 
6. EMPRENDEDURISMO: Al 
2021, se ha internalizado la cultura 
emprendedora en el país e incrementado 
las iniciativas e innovaciones 
empresariales exitosas en la MYPE 






Generación de un Marco 
Institucional que favorezca la 
Competitividad de las MYPE 
7. MARCO INSTITUCIONAL: 
Al 2021, se cuenta con un sistema 
nacional descentralizado de promoción de 
la competitividad de la MYPE. 
 
FUENTE: Ministerio de la Producción- Dirección General de MYPE y Cooperativas. Plan 



















VI. PLAN ESTRATÉGICO DE LA EMPRESA 
6.1 Misión 
ECOMADE es una empresa nacional que comercializará ropa de baño confeccionada a 
partir de materiales reciclados y dedicando nuestros esfuerzos para satisfacer a los clientes en sus 
momentos de contacto con la naturaleza cuidando el medio ambiente y ofreciéndoles prendas que 
combinan diseño con tecnología. 
6.2. Visión 
Lograr que ECOMADE sea reconocido a nivel nacional como la empresa preocupada en 
la conservación del medio ambiente y que comercializa ropas de baño confeccionadas a partir de 
materiales reciclables.  
6.3 Análisis FODA 














Tabla 8:  
FODA  
 
Fuente: Elaboración propia  
6.4 Análisis de las cinco fuerzas de Porter  







1. Modelo de compra online dinámico con 
delivery el mismo día.
1.Poco conocimiento de los hábitos de compra del 
público consumidor peruano sobre las prendas 
elaboradas a base de material reciclado.
2.Opción de probarse la ropa de baño de su 
elección en casa sin costo adicional.
2. Limitada capacidad de almacenamiento.
3. Producto con modelos exclusivos hechos con 
material reciclado (PET).  
3.Marca nueva no conocida en el mercado.
Oportunidades Estrategias FO Estrategias DO
1.Incremento de la tendencia de compra por
medios digitales. 
(F1,O1) Aprovechar el crecimiento del uso de 
medios digitales para brindarle al consumidor 
una nueva experiencia de compra.
(D1,O2) Desarrollar estudios de mercado para 
conocer mejor los insights del público objetivo 
sobre prendas ecológicas.
2. Mayor interés por el cuidado del medio
ambiente y la moda.
(F3,O2) Tomar ventaja de la tendencia por el uso 
de prendas ecoamigables. 
(D2,O1) Mejorar el estimado de ventas mensual.
Amenazas Estrategias FA Estrategias DA
1. Competencia informal.
2. Empresas del sector retail con mayor
experiencia en ventas online.  
3. Incremento de la capacidad adquisitiva del NSE 
medio y alto de la pirámide poblacional.
3. Incremento del costo del producto.
(F3,A1) Resaltar la diferenciacion de nuestro 
producto.
(F2,A2) Posicionar la opción de probarse las 
prendas como ventaja competitiva.
(D3,A1) Posicionar nuestra marca en el segmento 
de personas con conciencia ecológica y respeto 
al medio ambiente.
(D2,A3) Acordar costo del producto con el 
fabricante con un contrato a 3 años.
(F2,O1) Optimizar la ventaja de poder probarse 
la prenda en casa
(D3,O3) Diseñar campaña de awareness sobre el 






Figura 11:  
Diamante de Porter 
 
  Fuente: https://www.pinterest.it/pin/106186503702541918/ 
                        
Estrategias: 
• (D3,O3) Lanzar campaña de awareness sobre el uso de prendas eco amigables para cuidar 
el medio ambiente #unetealcambio. 
• (D1,O2) Desarrollar estudios de mercado para conocer mejor los insights del público 
objetivo sobre prendas ecológicas. 





6.4.1 Amenaza de nuevos competidores:  
Existen empresas competidoras como Capittana, Nelblu Swinwear, Nuna Swinwear, 
Ripley, Saga Falabella, entre otras, que en los últimos años aperturaron más puntos de venta en 
Lima Metropolitana.  
Se considera que la rivalidad entre empresas es alta, por ello la estrategia a seguir sería la 
diferenciación del producto como prenda eco-amigable confeccionada a partir de material PET y 
el desarrollo de la conciencia de preservación del medio ambiente. Por otra parte, se destacará 
como ventaja competitiva que el cliente reciba la prenda el mismo día del pedido para que pueda 
probársela y decidir la compra.  
 
         Tabla 9:  
       Empresas comercializadoras de Ropa de baño 
 










Tiendas por Departamento Ripley 7% 9.10%
Saga Falabella 10% 13%
Capittana 2% 2.60%
Nelblu Swinwear 2% 2.60%





6.4.2 Poder de negociación proveedores 
A. Proveedor de prendas  
Al ser una prenda confeccionada con material PET y en China son pocos los fabricantes de 
telas de tereftalato de polietileno (PET), el poder de negociación se considera alto, permitiendo 
que el proveedor disponga condiciones a su favor.  
Estrategias:  
• Establecer costo del producto con el fabricante con un contrato a 3 años. 
• Mejorar el estimado de ventas mensual  
B. Proveedor de Distribución  
Por otra parte, los proveedores del servicio de distribución (Rappi y Globo), tienen un alto 
poder de negociación por ser pocas las empresas que brindan este servicio.  
• Asegurar una cantidad mínima de envíos anuales para establecer una tarifa flat de 
distribución.  
6.4.3 Poder de negociación de los consumidores:   
El comportamiento del consumidor peruano es cauteloso y racional al momento de decidir 
una compra, la calidad es el factor que decidirá su compra.  
Con respecto al tema que estamos abarcando sobre la compra de ropas de baño, la gran 
cantidad de tiendas por departamento y el crecimiento del retail online hacen que el poder de 
negociación de los consumidores sea considerado alto.  
Esta propuesta tiene como objetivo ingresar al mercado ropas de baño de hombres y 





atractivos. La venta se realizará utilizando un medio digital y se ofrecerá como propuesta de valor 
la posibilidad de que el cliente se pueda probar las ropas de baño en el lugar que elija el mismo día 
que haga el pedido.  
Estrategia:  
• Desarrollar estudios de mercado para conocer mejor los insights del público objetivo sobre 
prendas ecológicas. 
• Lanzar campaña de awareness sobre el uso de prendas eco-amigables para cuidar el medio 
ambiente #unetealcambio. 
6.4.4 Amenaza de productos sustitutos:  
 Los productos sustitutos tienen un poder de negociación alto, puesto que serían todas las 
ropas de baño elaboradas de cualquier material que no sea PET, nacionales e importadas. Estas 
son de diversos diseños, muy baratos y de mala calidad. 
Estrategias: 
• Resaltar la diferenciación de nuestro producto a través de una campaña de awareness sobre 
el uso de prendas eco-amigables para cuidar el medio ambiente #unetealcambio.    
• Asegurar contratos con el proveedor de las prendas elaboradas en base de PET y con cadena 
de distribución.  
6.4.5 Rivalidad entre las empresas:  
La entrada de nuevos competidores se considera que es alta, porque existen muchas 
facilidades para la importación de prendas por el Tratado de Libre Comercio firmado por Perú-





calidades y precios desde China y cualquier otro país. Además, hay muchas marcas reconocidas y 
posicionadas que se ofertan en las tiendas por departamento a un precio más bajo. 
En la tabla 10, se puede apreciar las empresas que comercializan ropa de baño con material 
eco-amigable: 
El e-commerce en el Perú en el 2019 registró un crecimiento del 30%, y se puede apreciar 
este efecto en las empresas competidoras de nuestra marca.  
        Tabla 10:  
       Empresas de Ropa de baño con material Eco-amigable 
 
             Fuente: Elaboración propia  
6.5 Canvas  
6.5.1 Análisis interno: la empresa   
     Utilizamos la herramienta de Lean Startup: Business Model Canvas, para diseñar y 









Capittana Ropa de baño para mujeres y hombres
Nelblu Swinwear Ropa de baño para mujeres





Tabla 11:  
Canvas  
 
Fuente: Elaboración propia  
 
El modelo Canvas, ayudó a identificar que la propuesta de valor se debe enfocar al cliente 
o consumidor final que siente afinidad con el cuidado del medio ambiente y que tiene apertura 






Socios Clave Actividades Clave Propuesta de valor Relaciones con clientes Segmentos de cliente
*Carismático
*Innovador
*Outsourcing   *Ecofriendly
Recursos Clave Canales
*Distribución *Paginas Web
*Plataforma de pedidos *Redes Sociales
*Administrador Logistico





Estructura de costos Fuentes de ingresos
*El consumidor final 
esta conformado por 
mujeres y hombres con 
rango de edad entre 18 y 
45 años, de las zonas   6 
y 7 de Lima 
Metropolitana (NSE A, 
B y C1), con conciencia 
por el cuidado del medio 
ambiente y que prefiere 
hacer compras online.
*Administrar la 
plataforma de pedidos 
*CRM







pensado para la 





VII. ESTRATEGIA COMERCIAL 
La propuesta de valor está basada en desarrollar una corriente de cuidado del medio 
ambiente ya que, al usar las prendas elaboradas a partir de material reciclable, el consumidor será 
parte de la comunidad que busca generar un impacto positivo en la sociedad.  
La propuesta se basa en que las botellas de plástico pueden transformarse en fibra de 
poliéster reciclado. Así mismo tendrán la facilidad de adquirir las ropas de baño a través de 
diversas plataformas digitales mediante un servicio organizado de delivery (Rappi y Globo), en un 
periodo de tiempo oportuno y evitando de esta forma pérdidas de tiempo en el caos en el tráfico 
de Lima por traslados del consumidor.  
 7.1 Análisis de mercado 
El objetivo general de este plan de negocio es validar cuan atractiva es la idea de comprar 
una ropa de baño confeccionada de material de polietileno tereftalato – PET a través de un medio 
digital y que se envíe en no más de 24 horas al lugar de elección del cliente para que tenga la 
oportunidad de probársela antes de realizar la compra.  
A. Productos y servicios:  
El objetivo de la plataforma es ofrecer ropas de baño para hombres y mujeres 
confeccionadas a partir de botellas de plástico reciclado.   
Productos: 







        Figura 12:  
        Ropa de baño hombre tradicional opción 1 
 
        Figura 13:  







➢ Ropas de baño tradicionales: Mujeres 
Figura 14:  
Ropa de baño Mujer tradicional opción 1 
 
            Figura 15:  






        
➢ Ropas de baño radicales: Mujeres  
     Figura 16: 
    Ropa de baño Mujer Radical opción 1 
 
Figura 17:  






 Después que el cliente elija la ropa de baño de su agrado deberá elegir un medio de pago: 
efectivo o tarjeta de crédito (deberán completas sus datos: nombre, apellidos, DNI, numero de 
celular, número de tarjeta y dirección). Luego que el cliente complete sus datos en nuestra 
plataforma se le enviará las prendas al lugar que eligió a través de un delivery (Rappi o Glovo), el 
pedido llegará debidamente empacado junto con la boleta de venta.    
B. Situación actual 
En Lima la moda viene creciendo dentro del rubro de ropas de baño y la propuesta de 
negocio resulta novedosa e innovadora por la característica de ser elaboradas con telas 
confeccionadas a partir de botellas de plástico reciclado que va alineada a la creciente tendencia 
del cuidado y protección del medio ambiente y todo lo relacionado a temas ecológicos.  
 Este plan de negocio busca continuar con esta corriente cultural de la protección del medio 
ambiente a través de la promoción y el uso de ropas de baño confeccionado con material reciclado. 
Además, el concepto de compra digital con la posibilidad de recibir la prenda dentro de las 24 
horas de hacer el pedido y la opción de poder probársela antes de la compra establece una propuesta 
de valor novedosa.  
7.1.1 Segmentación de Mercado  
     El modelo de segmentación tendrá un enfoque demográfico y geográfico como 








A. Segmentación Geográfica  
Figura 18:  
Distribución NSE Lima Metropolitana Urbana 
 










Figura 19:  
Perfil de personas según NSE y sexo 
 











Figura 20:  
Perfil de las personas según NSE y edad 
Fuente: APEIM 2019 
7.2 Participación de Mercado proyectado 
A. Planeamiento estratégico  
Entre los principales objetivos se destacan el posicionamiento del producto para asegurar 
la fidelización de los clientes, una de las formas de hacerlo es captando leads y midiendo la 
satisfacción de la experiencia de compra.   
Socializar la propuesta de valor de ECOMADE será uno de los principales objetivos. La 






Estimación de la demanda  
Para la estimación de la demanda, se toma como punto de partida el Estudio sobre niveles 
socioeconómicos 2019 de APEIM, a través del cual es posible estimar el tamaño inicial del público 
objetivo. Así, se sabe que está compuesto por hombres y mujeres entre 18 y 45 años, de los NSE 
A, B y C1, de las zonas 6 y 7 de Lima.  
Partiendo del potencial de 254,814 personas, se aplica el porcentaje que hacen compras 
online, y que representa un 72% del total de encuestados. De esa manera, se llega a un potencial 
de 183,466 personas, sobre el cual, más adelante, se aplicará el porcentaje de personas que están 
dispuestas a usar el producto (55%); por lo que se estima llegar a un potencial de 100,906 personas.   
       Tabla 12: 
      Población por sectores 
 






Luego, tomando en cuenta el plan de medios para el primer año, se estima un alcance de 
comunicación de 10,000 clientes, que representan un 3.92% del potencial total.  
 
         Tabla 13:  
         Premisas del alcance de la comunicación 
 
Fuente: Elaboración propia, 2020 
 
  Para el primer año se estableció importar 3,000 prendas que representa el 30% del 
mercado meta definido por la estrategia de comunicación. 
En la siguiente tabla se detalla las unidades a importar desde el primer año hasta el quinto 
año del plan de negocio, se ha considerado un crecimiento promedio de 6.8% en 5 años. 
Tabla 14 
Demanda estimada  
 
Elaboración propia 
Clientes alcanzados el primer año 10000
Emailing 2500
Publicidad organica en Facebook 5000
Publicidad organica en Instagram 1500
Publicidad organica en Youtube 1000
% de alcance del primer año 3.92%
2021 2022 2023 2024 2025
Bikini tradicional 1,000          1,050          1,124          1,236          1,384          
Bikini radical 500              525              562              618              692              
Short 1,500          1,575          1,685          1,854          2,076          
Total unidades 3,000          3,150          3,371          3,708          4,152          





7.3 Investigación de Consumidor 
A. Conocer el perfil del cliente 
Debemos tener en cuenta lo siguiente:  
• Determinar el uso de herramientas digitales que utiliza el cliente potencial. 
• Elaborar una encuesta en la plataforma digital sobre su experiencia de compra en el 
retail tradicional para encontrar potenciales dolores que se podrían aliviar con la 
compra online. 
• Conocer los hábitos de compra del cliente, si conocen o consumen productos de 
marcas, cuáles son sus motivadores de compra: moda, tendencias o exclusividad.  
B.  Validar la propuesta de valor  
 El principal objetivo es determinar los atributos de mayor valor al momento de comprar 
una ropa de baño confeccionadas a partir de material reciclado. 
• Determinar cuánto valora esta nueva opción.  
C. Encuesta 
 Del total de preguntas que se realizaron al grupo objetivo: Se obtuvieron 380 respuestas 
válidas y los resultados por pregunta se resumen a continuación:  









 Perfil del Encuestado  
  Tabla 15: 
  Perfil del encuestado por sexo 
 
        Fuente: Elaboración propia, 2020 
El grupo encuestado está compuesto de mujeres y hombres con edades entre 18 y 45 años, 












  Tabla 16: 
  Perfil del encuestado por edad 
 
    Fuente: Elaboración propia, 2020 
  Tabla 17: 
  Perfil del encuestado por Distrito 
 





Comportamiento Online   
Tabla 18: 
Durante el verano, ¿Compraste ropas de baño por algún canal digital?  
 
 Fuente: Elaboración propia, 2020 
Aptitud hacia la Idea de Negocio 
Tabla 19: 
¿Te interesaría comprar una ropa de baño confeccionada con fibras recicladas de 
botellas de plástico? 
 






¿Te parecería atractivo hacer esta compra vía online, llevándote la prenda el mismo día 
y con la posibilidad de probártela antes de adquirirla? 
 















¿Qué valorarías más de este servicio? 
 
Fuente: Elaboración propia, 2020 
Tabla 22: 
¿Cuánto estarías dispuesto a pagar por este servicio? 
 






¿Durante el último verano compraste ropa de baño por algún canal digital?  
     
             Fuente: Elaboración propia, 2020 
Se puede destacar de los resultados de la encuesta lo siguiente:   
• Lo que más valora el cliente es poder probarse la ropa antes de comprarla. 
• La propuesta de valor es bien aceptada por el público que suele hacer comprar online.   
7.4 Marketing Mix 
Este Plan de Negocio usará estrategias comerciales que promuevan la promoción y venta 
de ropa de baño para hombres y mujeres. 
A. Producto 
El producto que se ofrecerá en el mercado nacional serán ropas de baño para hombres y 
mujeres, estas prendas serán confeccionadas con materiales reciclado de botellas de plástico 





En otros países confeccionar prendas con material reciclado se está convirtiendo en una 
tendencia; en nuestro país este mercado aún es incipiente. La responsabilidad social y el cuidado 
de los recursos nos motivó a buscar un proveedor que pudiera producir estos trajes de baño con 
material PET, en nuestra búsqueda encontramos el proveedor Xiamen Lynnsun Trading Co., 
Ltd basado en China. 
El proceso de producción que utiliza este proveedor es el siguiente: 
Acopia el material PET (Politereftalato de Etileno), material que proviene de las botellas 
de plástico que contienen agua y diferentes refrescos. Después este material con el fin de eliminar 
impurezas es lavado, para posteriormente molerlo hasta convertirse en escamas o flakes. El 
material PET sufre un proceso de extrusión hasta convertirse en fibra de poliéster. Esta fibra se 
transforma en hilo mediante un proceso convencional de hilatura, luego el hilo se convertirá en 














    Figura 21:  

















Figura 22:  











7.4.1 Estrategia de Producto    
En ECOMADE se ofrece la experiencia de compra de una prenda fabricada con material 
de reciclaje (polietileno tereftalato PET), a través de una plataforma digital que facilite la compra 
y en la cual el cliente se sienta cómodo.  
  ECOMADE se diferenciará de cualquier empresa o tienda virtual porque:  
• Hemos agregado al proceso de compra virtual la opción de prueba de la prenda antes 
de pagarla, generalmente durante las compras virtuales esto suele ser una barrera por 
el temor del cliente a que no le quede o no le guste el material de la prenda. 
 7.4.2 Estrategia de Precio  
         Para elegir una estrategia de precio adecuada se deben tomar en cuenta múltiples 
variables, entre ellas: 
• Tamaño del mercado: Se refiere al número de posibles compradores. 
• Número de competidores: El número total de competidores directos es importante y 
decisivo para la elección de la estrategia. 
• Tipo de producto: Este influye, pero no es contundente en cuanto al establecimiento 
del precio, aunque en algunos casos puede cobrar mayor relevancia. 
• Características de la competencia: Las características como agresividad o velocidad 
de reacción de la competencia deberán considerarse al establecer el precio de un 
producto nuevo. 
• Condiciones económicas de mercado: Es importante analizar aspectos como la 





• Tamaño de la línea de producto: La cantidad y variedad de productos también deben 
analizarse para elegir la estrategia adecuada. 
Las estrategias para la fijación de precios de productos nuevos son: 
1. Selección o descremado 
2. Penetración 
3. Imitativa o de competencia 
 
Para el presente plan de negocio se ha optado por la estrategia de precios imitativa que 
recomienda fijar un nivel de precios similar al de la competencia, pero con la diferencia de que el 
producto presente un beneficio extra. Esta estrategia se debe ejecutar cuando existe una diversidad 
de ofertas parecidas que compiten muy estrechamente y también si:  
• El producto no constituye una auténtica novedad y puede ser rápidamente imitado. 
• La demanda es altamente sensible al precio. 
• Posibilidad de entrada de nuevos competidores. 
• Necesidad de recuperación rápida de la inversión.   
Como se aprecia en la tabla 24, el costo de venta del producto terminado (Incoterm DDP) 









Tabla 24:  
Costo de Venta y Valor de Venta  
 
Fuente: Elaboración propia 
Y al adoptar la estrategia de precios imitativa a través del análisis de mercado se definieron 
los precios de venta unitario.  
7.4.3 Estrategia de crecimiento  
Para determinar la estrategia de la propuesta de valor y crecimiento, se utilizará la Matriz 
de producto– mercado (Ansoff).  
A.  Corto y mediano plazo: Posicionamiento de mercado y Penetración de 
mercado 
• Buscar posicionamiento y rápida participación del mercado. 
• Lanzamiento de los productos al mercado.  
• Se manejará un plan de comunicación en medios digitales para que el público conozca 
la marca ECOMADE. 
B. Largo plazo: Desarrollo de producto y de Mercado  
• Ampliación de los puntos de entrega que hará el delivery.  
• Desarrollar mercados fuera de Lima: Trujillo, Chiclayo y Piura. 
 
Año Paquete
Costo de venta 
Unitario
Valor de venta 
Unitario
VENTA POR UNIDAD
2021 BIKINI TRADICIONAL 15.00S/              170.00S/            170.00S/                                
BIKINI RADICAL 22.00S/              190.00S/            190.00S/                                





Figura 23:  
Desarrollo de producto y de mercado 
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7.4.4 Estrategia de posicionamiento  
El posicionamiento basado en la calidad del producto, ya que, el mejor atributo es que la 
ropa de baño es confeccionada con material eco-amigable, además tendrá el beneficio de probarse 
la prenda antes de realizar la compra. Esta será la ventaja competitiva versus el canal tradicional. 
 Se destacará los beneficios de recibir la prenda a las 24 horas de haber hecho el pedido, la 
posibilidad de probarse la prenda antes de probarla y la calidad del producto.  
7.4.5 Estrategia de marca   
En cada contacto con el cliente debe verse reflejado el propósito de la marca. De esta 
manera la estrategia girará alrededor de una marca coherente. ECOMADE tendrá como espíritu 
ser una alternativa para adquirir prendas ecológicas a través del canal digital. 
      Arquetipo de la marca:  
a. Nombre: ECOMADE se asocia directamente a la conciencia ecológica y cuidado del medio 
ambiente. Es un nombre corto, de pronunciación fácil y atractivo para exportar la marca.  
b.  Logotipo: Tipográficamente sencillo, el logo es el nombre de la marca y cuenta con un isotipo 
fácil de recordar, la tipografía es Kranky de color sólido y cálido. 










 Figura 24: 
 Logotipo de la marca  
 
Fuente: Elaboración propia, 2020 
c.  Sensibilidad: ECOMADE™ está diseñada para tener presencia online. 
d. Cromatismo: La paleta de colores pensada para ECOMADE™ estará regida por un color 
principal, que debe ser el azul en distintas tonalidades, desde el más intenso decantando a un 
verde azulado. Este color es poderoso y cálido.  










Figura 25:  
Tipografía 
 
 Fuente: Elaboración propia, 2020 







Figura 26:  
Estilo fotográfico  
 
Fuente: Elaboración propia, 2020 
 
g. Personalidad: Consciente, siempre a la vanguardia, audaz, atrevida, preocupada del 
cuidado del medio ambiente.  








7.4.6 Estrategia de clientes   
      La captación de clientes ideales para ECOMADE, será a través de una base de datos y 
un CRM con el fin de establecer comunicación con ellos por medio de correo electrónico y 
WhatsApp.  
     La comunicación permanente con el cliente nos ayudara a fidelizarlos en el mediano y 
largo plazo, utilizaremos encuestas de satisfacción de su experiencia en el canal.  
 
7.4.7 Estrategia de plaza  
Será virtual a través de una página web que en el tiempo podría tener una aplicación (App).  
Todo el proceso de interacción con el cliente será digital, desde la venta, el medio de pago, decidir 
el lugar, día y hora de la entrega del.  
  Figura 27:  
  Flujo de Distribución 
 








Figura 28:  
Mockups 1 
 
Fuente: Elaboración propia, 2020 
Figura 29:  
Mockups 2 
 





7.4.8 Estrategia de promoción   
• Público objetivo: Definido considerando variables demográficas y psicográficas. 
• Variables demográficas: Mujeres y hombres con edades entre 18 y 45 años, de los 
NCE A, B y C1 de las zonas 6 y 7 de Lima Metropolitana. 
• Variables psicográficas: Clientes modernos, sofisticados, que prefieren hacer compras 
online y que usan con frecuencia las redes sociales.  
Actitud hacia la categoría  
El potencial usuario ve la adquisición de prendas confeccionada con material reciclado a 
partir de botellas de plástico como parte de su filosofía de vida, para ellos es importante ser vistos 
como personas preocupadas por el medio ambiente que contribuyen activamente en la 
preservación de este adquiriendo una prenda eco amigable. 
 El concepto de la marca se ha desarrollado considerando: 
•  Insight  
 Soy un hombre o mujer con un estilo de vida casual, preocupado por el cuidado del medio 
ambiente y que no quiere ser uno más del montón, quiero que mi opinión y voz generen un cambio. 
• Beneficio  
         Porque proteger el medio ambiente está en todas nuestras acciones, se creó 
ECOMADE con la posibilidad de llegar a donde y cuando tú quieras, con una ropa de baño 
confeccionada de tela reciclada a partir de botellas de plástico.  





Dentro de las 24 horas de haber realizado tu pedido podrás recibir, probarte y elegir la ropa 
de baño que te guste.    
• Concepto 
“Del pensamiento a la acción, ponte ecológico” 
Figura 30:  
Concepto de comunicación 
 
  Fuente: Elaboración propia, 2020 
7.4.9 Estrategia de comunicación  
Mostrar la propuesta de valor al público objetivo será la principal acción del plan de 
comunicación en la etapa de lanzamiento.  
 ¿Cómo lo haremos?    





Para la estrategia de comunicación usaremos links que faciliten pasar de un aviso en 
Facebook o Instagram a nuestra plataforma. En los centros comerciales tendremos publicidad 
estática con el fin de capturar datos para luego hacer el envío de promociones vía correo electrónico 
y WhatsApp. Este medio será clave porque el consumidor tomará la ocasión o disponibilidad para 
iniciar la compra.  
Figura 31:  
Plan de Comunicación 
 







Figura 32:  
Estrategia de PR y Malls 
 
 Fuente: Elaboración propia, 2020 
7.4.10 Estrategia digital   
Es la base del plan de medios y constara de tres momentos: 
• Curiosidad: Se busca generar expectativa sobre la ropa de baño confeccionada con 
material reciclado.  
• Lanzamiento: En la etapa de lanzamiento se tendrá especial cuidado en mostrar la 
experiencia total del servicio en el proceso de compra por medios digitales, se usará 






deportistas (surfers),  





donde se podrá 





En las activaciones 
podremos capturar una 
base de datos de 
interesados que luego 






Facebook, Instagram e e-mailing y se buscará generar contenidos basados por los 
grupos de prueba.    
• Mantenimiento: Se compartirá activamente las encuestas de satisfacción de la 
experiencia del servicio, a través de la plataforma digital: Facebook, Instagram e e-
mailing.  Se evaluará la inversión de pauta en Facebook Ads y Google Ads. 
Figura 33:  
Ecosistema Digital 
 
 Fuente: Elaboración propia, 2020 






Figura 34:  
Etapas Dinámica Digital 
 
 Fuente: Elaboración propia, 2020 
7.4.11 Estrategia de influencers  
Es clave para generar empatía con los futuros consumidores, en la etapa de curiosidad 
tendremos el apoyo de dos influencers (Mox y Franda), quienes tienen muchos seguidores lo que 
permitirá expandir la publicidad de la plataforma. En la etapa del lanzamiento se contará con Mafer 






Influencers en Stories de Instagram, 
Facebook y contenido Youtube: 
centrado especialmente en la experiencia 
de compra de la plataforma ECOMADE.
E-mailing: segundo e-mailing con la base 
de datos generada en digital y via mall 
happenings.
Instagram stories: influencers cuentan 
experiencia de uso del producto.
Facebook e Instagram: video lanzamiento de 
la plataforma, foco en la simplicidad del proceso.
Stories Instagram: contenido de Influencers 
con alto alcance.
Influencers en Instagram y Youtube:  videos 
donde se invita a ser parte de la corriente 
ecologica usando ropas de baño hechas de 
material PET.
E-mailing: smart shopper, "cómo aprovechar 





       Figura 35: 
       Influencers 
 














VIII. PLAN DE OPERACIONES 
La ropa de baño que se comercializará se importará de China, haciendo uso de los 
beneficios del TLC entre China y Perú. El proceso y flujo de la importación y comercialización 
hasta el cliente final se detalla en la siguiente imagen: 
Figura 36: 
Flujo de importación hasta el consumidor final (mapa de corredor del negocio) 
 
Fuente: Elaboración propia  
8.1 Proceso de importación 
Se acordó con el proveedor utilizar el Incoterm DDP (Delivery Duty Paid) para la 
importación de la ropa de baño debido a las características y responsabilidades que tiene el 
Incoterm y que a continuación se detalla: 













• El vendedor es responsable de pagar todos los gastos desde la fábrica del proveedor 
hasta entregar los productos en el almacén del comprador. 
• El comprador no realiza ningún tipo de trámite. 
Nuestra responsabilidad como Importador: (Véase la figura # 38 del Incoterm DDP 
donde detallamos las responsabilidades del Vendedor y Comprador).  
Figura 37: 









• Las órdenes de compra serán generadas por el Jefe de Logística y enviadas vía mail al 
proveedor detallando: el código del producto, descripción del producto, cantidad y el 
Incoterm DDP pactado, en atención a las necesidades del negocio. Anexo 5. 
• El proveedor emite la factura, packing list y documento de embarque en original los 
cuales son enviados con los productos a través del Operador Logístico contratado por 
el proveedor. 
• El proveedor coordina con el Operador Logístico el envío de los productos por vía 
marítima y contrata los servicios hasta la entrega de los mismos en nuestro almacén. 
• El proveedor notifica vía mail el despacho de los productos adjuntando: factura, 
documento de embarque y la lista de empaque, estos documentos también son 
transmitidos al Operador Logístico vía mail para que gestionen el desaduanaje de los 
productos cuando estos arriben al Perú.  
• El Jefe de Logística revisa que la factura comercial esté correctamente emitida por el 
proveedor, es decir de acuerdo al producto, cantidad solicitada y que el costo del 
producto sea el pactado con el proveedor. 
• Si durante la revisión de la factura comercial el Jefe de Logística detecta errores deberá 
solicitar al proveedor que corrija la factura. 
• Una vez validado todos los documentos, estos son enviados al Operador Logístico para 
que proceden con la apertura del file y proceso de nacionalización. 
• Con los documentos enviados por el proveedor al Operador Logístico, estos 





• Después que el Operador Logístico verifique el canal asignado al despacho y que este 
cuente con levante autorizado, coordinara con el Jefe de Logística de ECOMADE para 
coordinar la fecha y hora de entrega de los productos en el almacén. 
• Operador Logístico coordina y entrega los productos en el almacén de ECOMADE y 
estos son recibidos en el inventario de acuerdo al código y descripción del producto. 
A continuación, se detalla el packing list de las importaciones marítimas y aéreas que 
tendremos en los siguientes 5 años del plan de negocio.  
Tabla 25: 
Peso unitario Ropas de Baño en gramos 
 




















Packing list Importación Marítima 2021  
 
Fuente: Elaboración propia 2020  
  
Tabla 27: 
Packing list Importación Marítima 2022  
 














1/3 Bikini tradicional 8 125 1000 1.0 1.2 2.0 200.0 220.0 2.4
2/3 Bikini radical 4 125 500
2/3 Short 4 125 500
3/3 Short 8 125 1000 1.0 1.2 2.0 200.0 220.0 2.4
Total M3 7.2


















1/4 Bikini tradicional 8 125 1000 1.0 1.2 2.0 200.0 220.0 2.4
2/4 Bikini radical 4 125 500
2/4 Short 4 125 500
3/4 Short 8 125 1000 1.0 1.2 2.0 200.0 220.0 2.4
Bikini tradicional 1 50 50
Bikini radical 1 25 25
Short 1 25 25
Total M3 7.5
2.4
0.34/4 1.0 0.8 0.4 22.5 44.5
1.0 1.2 2.0 250 270
Medidas metros Peso kg
Vol. M3
Dimensiones pallet






Packing list Importación Marítima 2023  
 
Fuente: Elaboración propia 2020 
Tabla 29: 
Packing list Importación Marítima 2024  
 













1/4 Bikini tradicional 8 125 1000 1.0 1.2 2.0 200.0 220.0 2.4
2/4 Bikini radical 4 125 500
2/4 Short 4 125 500
3/4 Short 8 125 1000 1.0 1.2 2.0 200.0 220.0 2.4
Bikini tradicional 1 124 124
Bikini radical 1 62 62
Short 1 125 125




0.44/4 1.0 0.8 0.5 80.4 100.4
2.4
Packing list Importación maritima 2023














1/4 Bikini tradicional 8 125 1000 1.0 1.2 2.0 200.0 220.0 2.4
2/4 Bikini radical 4 125 500
2/4 Short 4 125 500
3/4 Short 8 125 1000 1.0 1.2 2.0 200.0 220.0 2.4
Bikini tradicional 2 118 236
Bikini radical 1 118 118
Short 2 125 250
Short 1 104 104
Total M3 9.6
Dimensiones pallet
2.44/4 1.0 1.2 2.0 153.4 173.4
1.0 1.2 2.0 250 270 2.4
Packing list Importación maritima 2024







Packing list Importación Marítima 2025 
 
Fuente: Elaboración propia 2020 
 
En caso de una sobredemanda y considerando los tiempos extensos en la importación 
marítima, como medida de contingencia se hará la importación por vía aérea, hemos considerado 


















1/4 Bikini tradicional 8 125 1000 1.0 1.2 2.0 200.0 220.0 2.4
2/4 Bikini radical 4 125 500
2/4 Short 4 125 500
3/4 Short 8 125 1000 1.0 1.2 2.0 200.0 220.0 2.4
Bikini tradicional 2 125 250
Bikini tradicional 1 134 134
Bikini radical 1 125 125
Bikini radical 1 67 67
Short 3 124 372
5/5 Short 2 102 204 1.0 0.8 0.5 40.8 60.8 0.4
Total M3 10.0
Dimensiones pallet
4/4 1.0 1.2 2.0 208.8 228.8 2.4
1.0 1.2 2.0 250 270 2.4
Packing list Importación maritima 2025







Packing list Importación Aérea 2021-2022-2023-2024-2025 
 
Fuente: Elaboración propia 2020 
8.2  Ubicación del almacén y punto de entrega de la Ropa de Baño 
El Exportador (Xiamen Lynnsun Trading Co, Ltd) deberá coordinar con su operador 
logístico la entrega de la Ropa de Baño en el almacén de ECOMADE.  
De acuerdo con las necesidades del plan de negocio y el método de localización realizado, 
se determinó que la mejor ubicación del local está en el distrito de La Victoria, a continuación, se 





















Bikini tradicional 2 125 250
Bikini radical 1 125 125
Short 1 125 125
1 1.0 1.2 0.5 112.5 133 100.00
Packing list Importación Aereo 2021-2022-2023-2024-2025








Fuente: Elaboración propia, 2020 
Para el análisis se consideraron cuatro factores asignándole a cada uno un peso o valor de 
acuerdo a la importancia que tiene para el negocio:  
A. Costo: De acuerdo con las necesidades y el presupuesto del plan de negocios, el 
precio del lugar seleccionado debe ser moderado para evitar aumentar el costo de la ropa.  
B. Almacén/Espacio: Con suficiente espacio para guardar la ropa.  
C. Cercanía a los clientes: Para distribuir productos a los clientes de manera rápida 
y segura, también reduce los costos de transporte.  
D. Simplifique los permisos y licencias: En las áreas que han sido evaluadas como 
opciones, se consideran las instalaciones que se pueden utilizar para obtener permisos y 
licencias de operación. El lugar utilizado como almacén estará ubicado en un área 













Costo 0.25 8 2 6 1.5 4 1
Espacio 0.25 8 2 5 1.25 6 1.5Cercania a los 
clientes 0.35 9 3.15 5 1.75 3 1.05
Simplificacion de 
Permisos y licencias 0.15 7 1.05 5 0.75 4 0.6
Total Suma 1 8.2 5.25 4.15






haya facilidad para la movilización y la distribución de las prendas, y el área ideal para 
comenzar la actividad es La Victoria. 
Figura 38:  
Mapa ubicación del local 
 
   Fuente: https://www.google.com/maps/place/La+Victoria/@-12.085965  
 
• Características de la ubicación seleccionada: Está ubicado en la calle Miguel Checa, 
con un área de 70 M2. Debido a que tiene un área a la que pueden acceder los 
vehículos, es adecuado para el almacenamiento y distribución.  
• El total del área se distribuye: 50m2 destinado al área del almacén y 20M2 destinado 






Tabla 33:  
Distribución del almacén y oficina 
 
Fuente: Elaboración propia, 2020 
• Las prendas se almacenarán en los corrugados de origen (cajas de cartón del 
proveedor) y en bolsas de polietileno. 
• Para poder identificar rápidamente la ubicación de las prendas estas se almacenarán en 
los anaqueles por: talla, modelo y género, las mismas estarán identificadas en el 















Figura 40:  
Foto exterior del local 
 
 Fuente: Foto exterior del local-2020 
• Costos de servicio: Los servicios necesarios para comenzar las operaciones serán 
electricidad, agua, teléfono e internet. Como las instalaciones cuentan con servicios de 
alarma y patrulla en el área, los costos de seguridad no están incluida en la tarifa de 
servicio; para el alquiler, se pagará el alquiler de 1 mes y se pagará un depósito de 2 
meses. 
8.3 Gestión de inventario y Proveedores 
A. Gestión de Inventario 
El método que se utilizará para este plan de negocio será FEFO (“First Expires, First Out”), 
esta metodología sirve para identificar los productos próximos a vencer o que correspondan a una 
temporada anterior, para que no se queden o se mezclen en los anaqueles junto a las prendas que 





Mediante la gestión de inventarios se tendrá controlado la cantidad de ropa de baño para 
hombre y mujer (talla y modelo) que se tendrá disponible para la venta y distribución.  Esto se 
logrará a través del registro de los productos (identificación de productos por ítem/sku), rotación 
de los mismos (de acuerdo a su clasificación) para generar nuevas órdenes de compra evitando 
quebrar stock y abastecer el mercado de acuerdo a la temporada (verano, otoño, invierno y 
primavera). 
A través de la gestión de inventarios se evitará tener productos estancados, sin venta, y a 
la vez asegurar la disponibilidad de los mismos, según la demanda del cliente. Este proceso 
también permitirá que los productos del almacén sean fáciles de ubicar cuando sean requeridos y 
brindar la posibilidad de reponerlos en caso su excesiva demanda los haga estar próximos a 
agotarse. Mediante la gestión de inventarios se optimizarán los procesos, esto representa una 
reducción en los gastos y se aprovecha la demanda del consumidor.  
Para llevar un adecuado registro de inventarios se comprará un software que permita tener 
un mejor control, este sistema de control de inventario permitirá establecer además la periodicidad 
con la que se revisarán los recursos y la periodicidad con la cual se debe generar órdenes de compra 
para no quebrar stock y así poder atender la demanda de los consumidores considerando los 
tiempos de transito de la importación para reponer los productos.  
Para asegurar que el software del inventario está funcionando correctamente se 
establecerán estos controles:  
• Inventario cíclico: Se realizará inventario cíclico cada fin de semana, para este 





inventario en el software ni en el inventario físico, de la muestra tomada de un producto 
o varios, se revisará si a cantidad física coincide con la cantidad registrada en el 
software. 
• Inventario físico mensual: Se realizará el inventario total de los productos registrados 
en el software versus inventario físico.  
Estos controles reducirán los errores en la gestión del almacén y en la decisión de la gestión 
de compras.  
Quiebre de stock: si el resultado de los inventarios cíclicos / semanales detecta quiebre de 
stock en las ropas de baño (hombre y mujer) por el incremento de la demanda, se mitigará el riesgo 
contactando al proveedor (Xiamen Lynnsun Trading Co, Ltd) para que produzca la cantidad que 
se determine como faltante para cubrir la demanda del mercado, estas prendas deberán enviarse 
por vía aérea para reducir el tiempo de transporte y disponibilidad de las prendas para atender el 
mercado, los sobre costos del envío por vía aérea será asumido por el negocio con la finalidad de 
mantener el posicionamiento de la marca y el compromiso con nuestros clientes. 
Con el supuesto incremento de la demanda en el primer año se considerará un incremento 
de ventas para los siguientes 4 años, este incremento en la demanda será considerado como 
compras adicionales por vía aérea y solo se realizarán si se detecta un posible quiebre de stock, los 
gastos adicionales están detallados en nuestros análisis financieros. 
B. Proveedores  
Para la distribución de las prendas hasta el consumidor final se usarán estos dos 





GLOVO / RAPPI:  En menos de 60 minutos deberá entregar la Ropa de Baño en el hogar 
del cliente y deberá esperar 30 minutos para que el cliente pueda probarse la prenda y elegir cual 
comprará (el proceso de compra y pago de la prenda lo realizará el cliente en la plataforma digital 
de ECOMADE), pasado este tiempo el cliente procederá con la entrega (devolución) de las prendas 
que no comprará para que el motorizado devuelva la prenda al almacén de ECOMADE.  
8.4 Gestión de Calidad 
Nuestro proveedor de ropa de baño cuenta con la certificación de la Iniciativa de 
Cumplimiento Social Empresarial (BSCI). 
 La certificación BSCI depende de las pautas de trabajo de la Organización Internacional 
del Trabajo (OIT) y otras pautas generales importantes, como la Carta de Derechos Humanos de 
las Naciones Unidas y las pautas nacionales. 
 
Certificación BSCI 
La Iniciativa de Cumplimiento de Responsabilidad Social Corporativa (BSCI) se lanzó 
oficialmente el 30 de noviembre de 2004. Se habló sobre un proyecto del Plan Europeo de la 
Industria Minorista, que tiene como objetivo actualizar un conjunto de estándares reconocidos y 
mejorar las condiciones de trabajo en el país donde se encuentra el proveedor. Premisa intencional. 
La principal fuerza impulsora de BSCI es la Asociación de Comercio Exterior (TLC) con sede en 
Bruselas, que está relacionada con las actividades comerciales europeas, especialmente en el tema 





No es suficiente tomar las medidas adecuadas para garantizar la calidad en el diseño y 
ejecución de las prendas que importaremos, también es importante garantizar la calidad en la 
ejecución del producto y ganar la confianza de los consumidores a través de la seguridad de un 
producto fiable, que durante su producción se consideraron y se respetaron las condiciones de 
trabajo del personal, teniendo en cuenta que China es unos de los países con más irregularidades e 
informalidad en sus procesos de fabricación. 
8.5 Sistema de Distribución   
A) Canales modernos: A través de la plataforma digital se captará futuros clientes: Internet, 
correo, y redes sociales, ya que en los últimos años el desarrollo de nuevas tecnologías ha 
aumentado facilitando y minimizando tiempo y costos. 
Para llegar a un proceso de venta efectivo se considerará las siguientes etapas: 
➢ Atracción: Impulsando contenido de valor y de interés para los futuros clientes como el 














Reciclaje y producto final 
 
Fuente: Elaboración propia, 2020 
➢ Interacción: Después de captar la atención de los clientes, se interactuará con ellos 
resolviendo dudas sobre el proceso de fabricación de las prendas, proporcionándoles 
respuestas ingeniosas y que atraiga más su atención para la decisión de la compra. El 
propósito de la interacción con los clientes es para que sepan que ECOMADE está 
interesada en ellos y que podrán contar con nosotros para poder darles solución a sus dudas 
y consultas. 
➢ Fidelización:  ECOMADE apostará por sus clientes que ya han comprado los productos, 
ofreciéndoles promociones, concursos y sorteos a través de nuestras redes sociales, cada 
vez que compartan nuestros contenidos tendrán más oportunidad de ganar el premio, por 
ejemplo, una de las prendas de la última temporada; así se demostrará cuánto valen lo 
clientes para la marca.  
El proceso para hacer pedidos será sencillo; es importante que el usuario tenga una buena 





• Incluyendo botones para compartir claramente visibles, así se animará a los clientes 
a colgar el contenido de ECOMADE en sus redes sociales. 
• El cliente podrá crear su usuario, donde colocará sus datos principales: Nombre, 
apellidos, dirección, numero de celular y el medio de pago, esto facilitará la 
distribución de los productos. 
• Después de iniciar sesión el cliente podrá revisar la ropa de baño que está en venta, 
seleccionará las prendas que quiera probarse de acuerdo con el color, modelo, talla 
y este se cargará automáticamente en el carrito de su pedido. 
• Después que el cliente confirme el envío de las prendas a su domicilio, la 
plataforma le indicará la tarifa del delivery. 
• La entrega de las prendas se programará para el mismo día de acuerdo con el horario 
de la solicitud de la prenda (9am – 5pm), solicitudes recibidas posterior a este 
horario se atenderá al día siguiente.  
• Las prendas seleccionadas serán enviadas al domicilio del cliente a través del 
servicio de delivery contratado (Rappi o Glovo).  
Si el cliente decide comprar la prenda, deberá ingresar a la plataforma digital, confirmar su 
compra, eligiendo el medio de pago (Visa o Mastercard) y podrá solicitar como comprobante de 
pago una boleta o factura electrónica, la cual recibirá en su correo electrónico.   
Después de confirmar la compra, el cliente devolverá al personal del delivery las prendas 





Previo al reingreso al inventario las prendas devueltas serán sometidas a un proceso de 
limpieza y esterilización a través del dispositivo Fluxs F120 Esterilizador UVC Ultravioleta.  
 
Figura 41: 
Proceso de Compra  
 
Fuente: Elaboración propia 
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IX.PLAN DE RECURSOS HUMANOS 
9.1 Estructura organizacional 
La estructura organizacional de la empresa garantiza que la organización ayude al área 
administrativa, que se percate si cuenta con los recursos necesarios dentro del área asignada o en 
el futuro deba buscar contratar personal que cubra la demanda del negocio; es primordial contar 
con una estructura bien esquematizada de tal forma que se genere una comunicación fluida entre 
todos los involucrados para lograr los objetivos establecidos. 
Al tratarse de una pequeña empresa que contará con 3 personas en planilla y 02 personas 
contratadas por recibo por honorarios, se utiliza una estructura simple que se caracteriza por ser 
una organización plana, que brinda la ventaja de ser flexible y la toma de decisiones es ejecutada 
por una persona. La estructura que utilizaremos está presente en la micro y pequeña empresa.   
A continuación, en la Figura se detalla el organigrama: 
 












       Figura 42: 
       Organigrama de la empresa 
 
Fuente: Elaboración propia- 2020 
En la figura anterior se puede observar que la organización es de forma vertical, en la parte 
superior esta la persona con mayor grado de decisión dentro de la estructura de la organización, 
estos son los motivos para utilizar una estructura simple para el negocio:  
Tiene el principio de autoridad lineal, es decir, tiene una jerarquía de autoridad, en la que 
sus respectivos subordinados obedecen a los superiores. 
 • Tiene un canal de comunicación formal, y solo los puestos pueden comunicarse entre sí a 
través de las líneas actuales del organigrama, a excepción del puesto en la parte superior. 
 • Toma de decisiones centralizada, fusionando oficinas subordinadas con sus superiores, 





• Tiene una estructura piramidal y, a medida que aumenta la jerarquía, disminuye el número 
de posiciones. 
Las ventajas consideradas por esta estructura organizativa son simples:  
• Estructura simple y fácil de usar.  
• Divide claramente las responsabilidades de las áreas o puestos relevantes.  
• Fácil de implementar.  
• Bastante estable.  
9.2 Perfiles de puestos 
Para el diseño de los cargos se utilizaron condiciones fundamentales que son: las tareas o 
funciones que debe cumplir el recurso humano. 
A continuación, se detalla la descripción de puestos y funciones del negocio que cuenta con 
un administrador del local, Jefe de marketing & plataformas digitales, Jefe de Logística, Diseñador 
de Modas, Contador.  
A.  Administrador: El representante de la compañía es responsable de liderar y liderar el 
equipo de trabajo de manera efectiva, basado en una buena planificación, organización, 
orientación, monitoreo y control. 
Funciones: 
 -Representar a la empresa en negociaciones de ventas, compras y negociaciones generales. 
 -Instruir, supervisar y controlar la gestión adecuada de todos los departamentos. 






-Supervisar el logro de objetivos basados en objetivos previamente establecidos. 
 -Comunicar regularmente información sobre los objetivos acordados. 
Competencias del Puesto:  
- Conocer y trabajar con medios digitales 
- Creativo 
- Analítico 
- Habilidades interpersonales y de Comunicación 
- Pasión y motivación 
- Trabajo en equipo 
- Visión global  
B. Jefe de Marketing: Encargado de generar y desarrollar estrategias que posicionen el 
producto a nivel nacional a través de las plataformas digitales. 
Funciones: 
- Prepara un plan de ventas mensual. 
 -Preparación de planes de marketing y cronogramas de eventos en plataformas digitales. 
 -Mantener buenas relaciones con los clientes. 
 -Desarrollar una estrategia de fidelización. 
 -Implementar y monitorear redes sociales. 
 -Apoyo a potenciales clientes de descubrimiento y actividades de fidelización. 
 -Atraer nuevos clientes.  





Competencias del Puesto:  
- Conocer y trabajar con medios digitales 
- Creativo 
- Analítico 
- Habilidades interpersonales y de Comunicación 
- Pasión y motivación 
- Trabajo en equipo 
- Visión global  
C- Jefe de Logística:  Encargado de realizar y coordinar la compra de las prendas. Por 
otro lado, y en coordinación con el jefe de marketing, vela por realizar la entrega de productos a 
los clientes en el tiempo acordado. 
Funciones: 
-Establecer un presupuesto (compras) para el área. 
 -Responsable de la gestión de la compra de la ropa de baño según lo previsto.  
-Responsable de seleccionar y evaluar proveedores.  
-Negociar precios y plazos de entrega con proveedores. 
 -Coordinar el envío de mercancías. 
Competencias del Puesto: 
- Diseño Distribución  
- Abastecimiento y selección de proveedores 





- Habilidades interpersonales y de Comunicación 
- Analítico 
- Trabajo en equipo 
D- Contador:  Analiza y registra en el sistema todos los movimientos y transacciones 
contables que se realicen en la empresa, así como preparar reportes y estados financieros. 
Funciones: 
- Analizar la estructura financiera de la empresa. 
 -Administrar eficazmente el capital de trabajo y los recursos financieros. 
 -Responsable para controlar el plan presupuestario. 
 -Proponer mejoras relacionadas con la eficiencia y el control de recursos.  
-Mantenerse al tanto de las nuevas leyes fiscales y laborales. 
-Verificar información financiera. 
-Analizar cuentas de balance y resultados. 
-Pagos y retenciones para personas registradas y deducciones a gran escala.  
-Analizar temas contables. 
E- Diseñador: Crea diseños de ropas de baño teniendo en cuenta las tendencias actuales y 
demanda del mercado. 
Funciones  
- Diseñar y crear ropas de baño para hombres y mujeres.  






- Diseñar diferentes modelos de ropa de baño a ser confeccionadas con material reciclado 
PET, utilizando distintos colores y patrones. 
- Producir diseños originales haciendo uso de su toque artístico y experticia en ropas de baño. 
- Modificar y mejorar los diseños. 
9.3 Inducción, capacitación y evaluación del personal 
A) Inducción: La empresa tendrá un programa de entrenamiento para los nuevos recursos a 
fin de orientarlos en sus nuevas responsabilidades como miembro de la empresa, así como 
también entrenarlo en las políticas y procedimientos relacionados con la organización de 
la empresa. 
Etapas de la Inducción: 
• Primera etapa: Se proporciona mejor información sobre la compañía. 
• Segunda Etapa: Se elabora un plan de desarrollo y objetivos del empleado para el presente 
año, los mismos serán evaluados al finalizar el año para determinar si el empleado cumplió 
con las expectativas de la compañía.  
B) Capacitación: Se programará cursos y entrenamientos para el personal que se encuentran 
laborando dentro de la empresa, para fortalecer sus habilidades. 
La capacitación tiene como objetivo lo siguiente: 
• Incrementar las ventas a través de la plataforma digital 





Este es en plan de capacitación para el año 2021, el mismo se irá revisando año a año para 
modificar en caso sea necesario.  
Tabla 34: 
Plan de Capacitación  
 
Fuente: Elaboración propia 
9.4 Cultura Organizacional 
La cultura de la organización será un conjunto dinámico de valores, ideas, hábitos y 
tradiciones compartidos por las personas que componen la organización. La cultura formal e 
informal es sobresaliente, sus elementos están expuestos, afectando sus factores internos y 
externos, y los cambios culturales y los elementos necesarios para alentar y compensar cuando se 
busca una cultura orientada al conocimiento. 
Cursos e iducciones Gerente Administrador Jefe de Mkt Jefe de Logistica
Que es ECOMADE X X X
Valores de la compañía X X X
Analisis de tendencia X X X
Modelo de Negocio X X X
Gestión del Negocio X X NA
Plan de Ventas X X X
Uso plataformas Digitales X X X
Codigo de Etica X X X
Manejo de presupuesto X X X
Uso software de inventario NA NA X
Demanda y suministro de productos X X X
Operaciones Aduaneras NA NA X





Mencionado esto, debemos indicar que tal concepto puede beneficiar o afectar la eficiencia 
de la empresa. De acuerdo con la cultura organizacional que se quiere implementar, se podrá 
manejar el comportamiento de los trabajadores y gestionar un adecuado ambiente laboral.  
La cultura organizacional fomentará el entusiasmo y que predomine la actitud de servicio, 
se valorará la iniciativa individual y el espíritu colaborativo, brindando especial énfasis en el 
cuidado de los detalles y del medio ambiente. Una empresa donde se incentive la convivencia en 
armonía y el personal proyecte energía y amabilidad. Asimismo, se busca promover una cultura 
orientada hacia el aprendizaje, desarrollando en el personal la capacidad de aprender y actualizarse 
tanto en técnicas de atención al usuario como en actualizaciones para mejorar los diseños de los 
productos.  
Para lograr esta cultura organizacional, se tendrá que partir desde la selección del personal, 
atrayendo a aquellas personas que compartan los valores de la empresa, consiguiendo de esta forma 
un adecuado ambiente de trabajo, fomentando el logro de los objetivos planteados. 
La política de Recursos Humanos estará orientada a la formación de un equipo altamente 
motivado y calificado. A continuación, se muestra 2 características: 
➢ Igualdad de Género 
Todas las personas tienen los mismos derechos a trabajar para lo cual el negocio apertura 
a la igualdad de género, independiente del sexo de la persona, el trabajo se les dará a las personas 
con deseo y voluntad de aportar su grano de arena al negocio. 





En la empresa lo principal es la persona por lo cual lo principal será el cuidado de cada 
























X. PLAN FINANCIERO 
10.1 Gastos Fijos y variables 
El costo unitario del producto se negoció con el proveedor Xiamen Lynnsun Trading Co. 
Ltd bajo el Incoterm DPP, esto significa que el vendedor es responsable de pagar todos los gastos 
desde el embarque de los productos hasta entregar las prendas en la bodega/almacén del importador 
en este caso ECOMADE (el proveedor es responsable de cubrir todos los gastos incluyendo la 
descarga de las mercancías y los costos aduaneros por nacionalización de los productos), véase en 
la siguiente tabla los costos hasta llegar al valor DDP. 
El cálculo del seguro para obtener el valor CIF (base imponible de la Aduana para el cálculo 
de los derechos arancelarios) se ha utilizado el seguro de tabla de la Aduana que aplica a las 
partidas arancelarias de las ropas de baño (6211120000 – 6112310000). 
Para el cálculo del flete marítimo se ha considerado el costo de $140 por metro cubico, 
(cotizado con el Agente de Carga Kuehne & Nagel), en el packing list (tabla 26) se detalla que 













Costos de Importación Incoterm DDP – Vía Marítima 2021 
 
Fuente: Elaboración propia 2020 
 
Para el cálculo de los derechos arancelarios de los Bikinis se está aplicando Ad-Valorem 
de 5.95%, esto debido a los beneficios arancelarios que tiene la Partida arancelaria 6211120000 
por el Tratado de Libre Comercio de China y Perú (Anexo 8). La partida arancelaria del Short 
6112310000 no cuenta con beneficios arancelarios por lo que se está aplicando el total del Ad-
Valorem 11%, esto aplica para las tablas 36, 38, 40, 42,44,46,48,50. 











Bikini tradicional 12.8 1000 12800 $3,575.42
Bikini Radical 18.6 500 9300 $2,597.77
Short 15.75 1500 23625 $6,599.16
Costo Valor Total FOB 45,725S/.      $12,772.35
Flete Maritimo 3,609S/          
Seguro Aduana 2.25% 1,110S/          
Valor CIF 50,444S/.      
Derechos arancelarios 4,314.47S/.   
gastos portuarios 380S/             
Gastos Agente Aduana 300S/             
Transporte local 562S/             
Total gastos DDP 56,000S/.      






Calculo Costos Importación Incoterm DDP – Vía Marítima 2021 
 
Fuente: Elaboración propia 2020 
 
Para el cálculo del flete marítimo (detallado en la tabla 37) se ha considerado el costo de 
$145 por metro cubico (cotizado con el Agente de Carga Kuehne & Nagel), en el packing list (tabla 
























Unitario DDP Total DDP
Bikini tradicional 6211120000 2.25% 5.95% 12,800S/  1,203S/. 315S/. 14,318S/. 851.92S/.     414S/.    15,583.86S/. 15.58S/.      15,584S/. 
Bikini Radical 6211120000 2.25% 5.95% 9,300S/    601S/.    223S/. 10,124S/. 602.39S/.     207S/.    10,933.61S/. 21.87S/.      10,934S/. 
Short 6112310000 2.25% 11% 23,625S/  1,804S/. 572S/. 26,001S/. 2,860.16S/.  621S/.    29,482.64S/. 19.66S/.      29,483S/. 
Total S/ 56,000S/. 






Costos de Importación Incoterm DDP – Vía Marítima 2022
   
Fuente: Elaboración propia 2020 
En la siguiente tabla se desglosan los gastos por prenda desde el valor FOB hasta llegar al 
valor DDP. 
Tabla 38: 
Calculo Costos Importación Incoterm DDP – Vía Marítima 2022 
 
Fuente: Elaboración propia 2020 
Descripcion
Precio 





Bikini tradicional 12.8 1050 13440 $3,754.19
Bikini Radical 18.6 525 9765 $2,727.65
Short 15.75 1575 24806.25 $6,929.12
Costo Valor Total FOB 48,011S/.      $13,410.96
Flete Maritimo 3893.25
Seguro Aduana 2.25% 1167.85
Valor CIF 53,072S/.      
Derechos arancelarios 4,539.22S/.   
gastos portuarios 350S/             
Gastos Agente Aduana 300S/             
Transporte local 538S/             
Total gastos DDP 58,800S/.      














Unitario DDP Total DDP
Bikini tradicional 6211120000 2.25% 5.95% 13,440S/  1,298S/. 332S/.   15,069S/. 896.63S/.     396S/.    16,361.98S/. 15.58S/.      16,362S/.    
Bikini Radical 6211120000 2.25% 5.95% 9,765S/    649S/.    234S/.   10,648S/. 633.57S/.     198S/.    11,479.75S/. 21.87S/.      11,480S/.    
Short 6112310000 2.25% 11% 24,806S/  1,947S/. 602S/.   27,355S/. 3,009.03S/.  594S/.    30,957.84S/. 19.66S/.      30,958S/.    
Total S/ 58,800S/.   





Para el cálculo del flete marítimo se ha considerado el costo de $145 (véase en la tabla 39) 
por metro cubico (cotizado con el Agente de Carga Kuehne & Nagel), en el packing list (tabla 28) 
se detalla que para el año 2023 los M3 del despacho corresponde a 7.6.  
Tabla 39: 
Costos de Importación Incoterm DDP – Vía Marítima 2023
 
Fuente: Elaboración propia 2020 
 













Bikini tradicional 12.8 1124 14387.2 $4,018.77
Bikini Radical 18.6 562 10453.2 $2,919.89
Short 15.76 1685 26555.6 $7,417.77
Costo Valor Total FOB 51,396S/.      $14,356.42
Flete Maritimo 3967.2
Seguro Aduana 2.25% 1245.67
Valor CIF 56,609S/.      
Derechos arancelarios 4,841.85S/.   
gastos portuarios 420S/             
Gastos Agente Aduana 440S/             
Transporte local 630S/             
Total gastos DDP 62,941S/.      






Calculo Costos Importación Incoterm DDP – Vía Marítima 2023 
 
Fuente: Elaboración propia 2020 
 
Para el cálculo del flete marítimo se ha considerado el costo de $145 (véase en la tabla 41) 
por metro cubico (cotizado con el Agente de Carga Kuehne & Nagel), en el packing list (tabla 29) 
























Unitario DDP Total DDP
Bikini tradicional 6211120000 2.25% 5.95% 14,387S/  1,323S/. 353S/.   16,063S/. 955.78S/.     497S/.    17,516.06S/. 15.58S/.       17,516S/.    
Bikini Radical 6211120000 2.25% 5.95% 10,453S/  661S/.    250S/.   11,365S/. 676.20S/.     248S/.    12,289.28S/. 21.87S/.       12,289S/.    
Short 6112310000 2.25% 11% 26,556S/  1,983S/. 642S/.   29,181S/. 3,209.88S/.  745S/.    33,135.39S/. 19.66S/.       33,135S/.    
Total S/ 62,941S/.   






Costos de Importación Incoterm DDP – Vía Marítima 2024
 
Fuente: Elaboración propia 2020 















Bikini tradicional 14.0S/       1236 17,304S/        $4,834
Bikini Radical 20.7S/       618 12,762S/        $3,565
Short 17.5S/       1854 32,445S/        $9,063
Costo Valor Total FOB 62,511S/.      $17,461
Flete Maritimo 4872
Seguro Aduana 2.25% 1516
Valor CIF 68,899S/.      
Derechos arancelarios 5,900.60S/.   
gastos portuarios 410S/             
Gastos Agente Aduana 450S/             
Transporte local 642S/             
Total gastos DDP 76,301S/.      






Calculo Costos Importación Incoterm DDP – Vía Marítima 2024 
 
Fuente: Elaboración propia 2020 
 
Para el cálculo del flete marítimo se ha considerado el costo de $145 (véase en la tabla 43) 
por metro cubico (cotizado con el Agente de Carga Kuehne & Nagel), en el packing list (tabla 30) 
























Unitario DDP Total DDP
Bikini tradicional 6211120000 2.25% 5.95% 17,304S/  1,624S/. 426S/.   19,354S/. 1,151.56S/.  501S/.    21,006.10S/. 17.00S/.       21,006S/.  
Bikini Radical 6211120000 2.25% 5.95% 12,762S/  812S/.    305S/.   13,879S/. 825.81S/.     250S/.    14,955.25S/. 24.20S/.       14,955S/.  
Short 6112310000 2.25% 11% 32,445S/  2,436S/. 785S/.   35,666S/. 3,923.24S/.  751S/.    40,340.06S/. 21.76S/.       40,340S/.  
Total S/ 76,301S/. 






Costos de Importación Incoterm DDP – Vía Marítima 2025 
 
Fuente: Elaboración propia 2020 
 
















Bikini tradicional 14.49 1384 20054.16 $5,601.72
Bikini Radical 22.06 692 15268.288 $4,264.88
Short 18.85 2076 39132.6 $10,930.89
Costo Valor Total FOB 74,455S/.      $20,797.50
Flete Maritimo 5075
Seguro Aduana 2.25% 1789
Valor CIF 81,319S/.      
Derechos arancelarios 6,990S/.         
gastos portuarios 400S/             
Gastos Agente Aduana 420S/             
Transporte local 600S/             
Total gastos DDP 89,730S/.      






Calculo Costos Importación Incoterm DDP – Vía Marítima 2025 
 
Fuente: Elaboración propia 2020 
 
A continuación, se detalla los gastos de despachos importados en Incoterm DDP por vía 
aérea para atender un probable incremento de demanda. 
Para el cálculo del flete aéreo se ha considerado el costo de $16 por kilo (cotizado con el 
Agente de Carga Kuehne & Nagel), en el packing list (tabla 31) se detalla el peso bruto de los 






















Unitario DDP Total DDP
Bikini tradicional 6211120000 2.25% 5.95% 20,054S/  1,692S/. 489S/.   22,235S/. 1,322.99S/.  473S/.    24,031.43S/. 17.36S/.       24,031S/.  
Bikini Radical 6211120000 2.25% 5.95% 15,268S/  846S/.    363S/.   16,477S/. 980.36S/.     237S/.    17,693.72S/. 25.57S/.       17,694S/.  
Short 6112310000 2.25% 11% 39,133S/  2,538S/. 938S/.   42,608S/. 4,686.84S/.  710S/.    48,004.52S/. 23.12S/.       48,005S/.  
Total S/ 89,730S/.  






Costos de Importación Incoterm DDP – Vía Aérea 2021-2022-2023 
 
Fuente: Elaboración propia 2020 
 















Bikini tradicional 12.8 250 3200 $893.85
Bikini Radical 18.6 125 2325 $649.44
Short 15.75 125 1969 $549.93
Costo Valor Total FOB 7,494S/.        $2,093
Flete Aereo 7,618S/          
Seguro Aduana 2.25% 340S/             
Valor CIF 15,452S/.      
Derechos arancelarios 1,119.40S/.   
gastos Almacenaje 333S/             
Gastos Agente Aduana 300S/             
Transporte local 250S/             
Total gastos DDP 17,454S/.      






Calculo Costos Importación Incoterm DDP – Vía Aérea 2021-2022-2023 
 
Fuente: Elaboración propia 2020 
 
Para el cálculo del flete aéreo se ha considerado el costo de $16 por kilo (cotizado con el 
Agente de Carga Kuehne & Nagel), en el packing list (tabla 31) se detalla el peso bruto de los 























Unitario DDP Total DDP
Bikini tradicional 6211120000 2.25% 5.95% 3,200S/   3,809S/. 158S/. 7,167S/.   426.43S/.     441S/.    8,034.50S/.   32.14S/.      8,035S/.    
Bikini Radical 6211120000 2.25% 5.95% 2,325S/   1,905S/. 95S/.   4,325S/.   257.32S/.     221S/.    4,802.67S/.   38.42S/.      4,803S/.    
Short 6112310000 2.25% 11% 1,969S/   1,905S/. 87S/.   3,960S/.   435.65S/.     221S/.    4,616.74S/.   36.93S/.      4,617S/.    
Total S/ 17,454S/. 






Costos de Importación Incoterm DDP – Vía Aérea 2024 
 
Fuente: Elaboración propia 2020 
 
Tabla 48: 
Calculo Costos desglosados Importación Incoterm DDP – Vía Aérea 2024 
 
Fuente: Elaboración propia 2020 
Descripcion
Precio 





Bikini tradicional 14.0S/       250 3,500S/          $978
Bikini Radical 20.7S/       125 2,581S/          $721
Short 17.5S/       125 2,188S/          $611
Costo Valor Total FOB 8,269S/.        $2,310
Flete Aereo 7,618S/          
Seguro Aduana 2.25% 357S/             
Valor CIF 16,244S/.      
Derechos arancelarios 1,177.84S/.   
gastos Almacenaje 333S/             
Gastos Agente Aduana 300S/             
Transporte local 250S/             
Total gastos DDP 18,305S/.      














Unitario DDP Total DDP
Bikini tradicional 6211120000 2.25% 5.95% 3,500S/    3,809S/. 164S/.   7,474S/.   444.68S/.     441S/.    8,359.50S/.   33.44S/.       8,360S/.    
Bikini Radical 6211120000 2.25% 5.95% 2,581S/    1,905S/. 101S/.   4,587S/.   272.91S/.     221S/.    5,080.28S/.   40.64S/.       5,080S/.    
Short 6112310000 2.25% 11% 2,188S/    1,905S/. 92S/.     4,184S/.   460.25S/.     221S/.    4,865.01S/.   38.92S/.       4,865S/.    
Total S/ 18,305S/. 






Costos de Importación Incoterm DDP – Vía Aérea 2025 
 
Fuente: Elaboración propia 2020 
Tabla 50: 
Calculo Costos desglosados Importación Incoterm DDP – Vía Aérea 2025 
 









Bikini tradicional 14.49 250 3622.5 $1,011.87
Bikini Radical 22.06 125 2758 $770.39
Short 18.85 125 2356.25 $658.17
Costo Valor Total FOB 8,737S/.        $2,440
Flete Aereo 7,618S/          
Seguro Aduana 2.25% 368S/             
Valor CIF 16,723S/.      
Derechos arancelarios 1,215.03S/.   
gastos Almacenaje 333S/             
Gastos Agente Aduana 300S/             
Transporte local 250S/             
Total gastos DDP 18,821S/.      














Unitario DDP Total DDP
Bikini tradicional 6211120000 2.25% 5.95% 3,623S/    3,809S/. 167S/.   7,599S/.   452.13S/.     441S/.    8,492.21S/.   33.97S/.       8,492S/.     
Bikini Radical 6211120000 2.25% 5.95% 2,758S/    1,905S/. 105S/.   4,767S/.   283.66S/.     221S/.    5,271.76S/.   42.17S/.       5,272S/.     
Short 6112310000 2.25% 11% 2,356S/    1,905S/. 96S/.     4,357S/.   479.23S/.     221S/.    5,056.54S/.   40.45S/.       5,057S/.     
Total S/ 18,821S/.  





Al costo de importación de las prendas se le ha sumado un margen de utilidad deseada, el 
cual debe de ser lo suficiente para cubrir los gastos administrativos, ventas, otros gastos y además 
dejar una utilidad para la empresa. 
El valor de venta de los productos que se van a comercializar se definió con la estrategia 






















Gastos fijos y variables 
 
Año Paquete
Costo de venta 
unitario
Valor de venta 
Unitario
BIKINI TRADICIONAL 15.58S/             170.00S/          
BIKINI RADICAL 21.87S/             190.00S/          
SHORT 19.66S/             170.00S/          
BIKINI TRADICIONAL(AEREO) 32.14S/             170.00S/          
BIKINI RADICAL(AEREO) 38.42S/             190.00S/          
SHORT(AEREO) 36.93S/             170.00S/          
Año Paquete
Costo de venta 
unitario
Valor de venta 
Unitario
BIKINI TRADICIONAL 15.58S/             178.50S/          
BIKINI RADICAL 21.87S/             199.50S/          
SHORT 19.66S/             178.50S/          
BIKINI TRADICIONAL(AEREO) 32.14S/             178.50S/          
BIKINI RADICAL(AEREO) 38.42S/             199.50S/          
SHORT(AEREO) 36.93S/             178.50S/          
Año Paquete
 Costo de venta 
unitario 
Valor de venta 
Unitario
BIKINI TRADICIONAL 15.58S/             187.43S/          
BIKINI RADICAL 21.87S/             209.48S/          
SHORT 19.66S/             187.43S/          
BIKINI TRADICIONAL(AEREO) 32.14S/             187.43S/          
BIKINI RADICAL(AEREO) 38.42S/             209.48S/          
SHORT(AEREO) 36.93S/             187.43S/          
Año Paquete
Costo de venta 
unitario
Valor de venta 
Unitario
BIKINI TRADICIONAL 17.00S/             196.80S/          
BIKINI RADICAL 24.20S/             219.95S/          
SHORT 21.76S/             196.80S/          
BIKINI TRADICIONAL(AEREO) 33.44S/             196.80S/          
BIKINI RADICAL(AEREO) 40.64S/             219.95S/          
SHORT(AEREO) 38.92S/             196.80S/          
Año Paquete
 Costo de venta 
unitario 
Valor de venta 
Unitario
BIKINI TRADICIONAL 17.36S/             206.64S/          
BIKINI RADICAL 25.57S/             230.95S/          
SHORT 23.12S/             206.64S/          
BIKINI TRADICIONAL(AEREO) 33.97S/             206.64S/          
BIKINI RADICAL(AEREO) 42.17S/             230.95S/          
















Al valor de venta se le adicionará el IGV en el Flujo de Caja. Entre los principales costos 
o gastos fijos que se deben de contemplar en el plan de negocio son el gasto del personal y sus 
beneficios. 
La planilla de sueldos no contempla el gasto de gratificaciones debido a que este plan de 
negocio se acogerá al Decreto Legislativo Nº 1086 Ley de Promoción de la Competitividad, 
Formalización y Desarrollo de la Micro y Pequeña Empresa y del Acceso al Empleo Decente, 
vigente a partir del 01-10-2008 (Ley MYPE Laboral), la cual indica que solo las pequeñas 
empresas deben pagar medio sueldo de gratificación, pero esto no aplica para la Microempresa. 
Según el monto de los ingresos de ECOMADE, esta califica como una Microempresa, ya que las 
ventas no superan el valor de las 150 U.I.T, parámetro para ser considerada como tal (al acogernos 
a esta ley, la empresa tendrá menos gastos y por lo tanto una mayor utilidad, se adjunta decreto 















Planilla de sueldos  
 














Planilla sueldo proyectado a 5 años  
 
Fuente: Elaboración propia  
Para este plan de negocio se está considerando el gasto de Essalud. La ley de la 
Microempresa obliga al empleador a pagar el SIS, pero para que tengan una mejor atención los 
trabajadores se contratará a Essalud y se pagará el 9%. 
Con esta ley, el empleador no paga CTS, Gratificación, Asignación Familiar, Seguro de 
Vida, etc, ahorrando gastos y por consiguiente obteniendo un mejor resultado. 
Planilla Año 1
Ene Feb May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic TOTAL
Sueldo básico 10,100 10,100 10,100 10,100 10,100 10,100 10,100 10,100 10,100 10,100 121,200
Essalud 909 909 909 909 909 909 909 909 909 909 10,908
11,009 11,009 11,009 11,009 11,009 11,009 11,009 11,009 11,009 11,009 132,108
Planilla Año 2
Ene Feb May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic TOTAL
Sueldo básico 10,100 10,100 10,100 10,100 10,100 10,100 10,100 10,100 10,100 10,100 121,200
Essalud 909 909 909 909 909 909 909 909 909 909 10,908
11,009 11,009 11,009 11,009 11,009 11,009 11,009 11,009 11,009 11,009 132,108
Planilla Año 3
Ene Feb May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic TOTAL
Sueldo básico 10,100 10,100 10,100 10,100 10,100 10,100 10,100 10,100 10,100 10,100 121,200
Essalud 909 909 909 909 909 909 909 909 909 909 10,908
11,009 11,009 11,009 11,009 11,009 11,009 11,009 11,009 11,009 11,009 132,108
Planilla Año 4
Ene Feb May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic TOTAL
Sueldo básico 10,100 10,100 10,100 10,100 10,100 10,100 10,100 10,100 10,100 10,100 121,200
Essalud 909 909 909 909 909 909 909 909 909 909 10,908
11,009 11,009 11,009 11,009 11,009 11,009 11,009 11,009 11,009 11,009 132,108
Planilla Año 5
Ene Feb May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic TOTAL
Sueldo básico 10,100 10,100 10,100 10,100 10,100 10,100 10,100 10,100 10,100 10,100 121,200
Essalud 909 909 909 909 909 909 909 909 909 909 10,908





En la siguiente tabla se esta considerado los gastos administrativos en adquisición de 
bienes y servicios hasta el quinto año (mantenimiento y control de inventarios, seguro contra 
robo de mercadería y otros).  
Tabla 54:  
Gastos Administrativos en Adquisición de bienes y servicios  
 
 - BIENES ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE TOTAL
UTILES DE OFICINA S/367 S/0 S/129 S/0 S/0 S/129 S/0 S/0 S/129 S/0 S/0 S/129 S/883
MATERIALES DE LIMPIEZA S/460 S/70 S/70 S/70 S/70 S/70 S/70 S/70 S/70 S/70 S/70 S/70 S/1,230
MATERIALES DE COMPUTO S/0 S/0 S/0 S/0 S/0 S/120 S/0 S/0 S/0 S/120 S/0 S/0 S/240
S/827 S/70 S/2,353
 -SERVICIOS ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE TOTAL
ENERGIA ELECTRICA S/400 S/400 S/400 S/400 S/400 S/400 S/400 S/400 S/400 S/400 S/400 S/400 S/4,800
TELEFONO E INTERNET S/500 S/500 S/500 S/500 S/500 S/500 S/500 S/500 S/500 S/500 S/500 S/500 S/6,000
AGUA S/200 S/200 S/200 S/200 S/200 S/200 S/200 S/200 S/200 S/200 S/200 S/200 S/2,400
MANTENIMIENTO EN GENERAL S/500 S/500 S/500 S/500 S/500 S/500 S/500 S/500 S/500 S/500 S/500 S/500 S/6,000
MANTENIMIENTO Y CONTROL DE INVENTARIO S/2,500 S/2,500 S/2,500 S/2,500 S/2,500 S/2,500 S/2,500 S/2,500 S/2,500 S/2,500 S/2,500 S/2,500 S/30,000
SEGURO CONTRA ROBO MERCADERIA S/150 S/150 S/150 S/150 S/150 S/150 S/150 S/150 S/150 S/150 S/150 S/150 S/1,800
ASESORIAS EXTERNAS(Contador y Diseñador) S/2,000 S/2,000 S/2,000 S/2,000 S/2,000 S/2,000 S/2,000 S/2,000 S/2,000 S/2,000 S/2,000 S/2,000 S/24,000





GASTOS DE VENTAS ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE TOTAL
PAGINA WEB Y DOMINIOS S/2,300 S/800 S/800 S/800 S/800 S/800 S/800 S/800 S/800 S/800 S/800 S/800 S/11,100
MANEJO REDES Y FACEBOOK S/2,900 S/2,900 S/2,900 S/2,900 S/2,900 S/2,900 S/2,900 S/2,900 S/2,900 S/2,900 S/2,900 S/2,900 S/34,800
OTRAS PUBLICIDADES S/500 S/500 S/500 S/500 S/500 S/500 S/500 S/500 S/500 S/500 S/500 S/500 S/6,000
MERCHANDISING S/14,620 S/14,620 S/14,620 S/14,620 S/14,620 S/14,620 S/14,620 S/14,620 S/14,620 S/14,620 S/14,620 S/14,620 S/175,440
S/20,320 S/18,820 S/227,340





10.2 Inversión y fuente de financiamiento 
La inversión que se necesitará para el plan de negocio es el siguiente: 
 
Tabla 55:  
Estructura de la Inversión  
 
 








CONSTITUCION Y FORMALIZACIÓN DE LA EMPRESA 2,293.00S/              
INVERSION TOTAL REAL 194,956.91S/           
ESTRUCTURA DE LA INVERSION
1.-INVERSION 36,943.00S/            
INVERSION FIJA TANGIBLE 34,650.00S/            
INFRAESTRUCTURA 3,500.00S/              
EXISTENCIAS 73,458.91S/            
CAPITAL DE TRABAJO 84,555.00S/            
EQUIPO DE COMPUTO 13,200.00S/            
17,950.00S/            
INVERSION FIJA INTANGIBLE 2,293.00S/              






El detalle de la Inversión Fija Tangible es: 
Tabla 56: 
Inversión Fija Tangible 
 







13,200.00S/.                             
MUEBLES PARA LA OFICINA
CONCEPTO CANTIDAD P.U TOTAL
TOTAL EQUIPO DE COMPUTO
TOTAL MUEBLES
INVERSIONES 
ACONDICIONAMIENTO DE LOCAL 1 3,500.00S/.           3,500.00S/                                 
INVERSION FIJA TANGIBLE
INFRAESTRUCTURA, EQUIPOS Y MUEBLES
CONCEPTO CANTIDAD P.U TOTAL
CONCEPTO CANTIDAD P.U TOTAL
TOTAL INFRAESTRUCTURA 3,500.00S/.                               
EQUIPOS DE COMPUTO
IMPRESORA 1 1,200.00S/.           1,200.00S/.                                
SILLAS 3 900.00S/.              2,700.00S/.                                
LAPTOP 3 4,000.00S/.           12,000.00S/.                               
ESCRITORIOS 3 1,200.00S/.           3,600.00S/.                                
300.00S/.              
ANAQUELES 7 450.00S/.              3,150.00S/.                                
IZIPAY 1,200.00S/.                                
MUEBLES 1 2,500.00S/.           2,500.00S/.                                
TELEVISOR 1 1,800.00S/.           1,800.00S/.                                
MANIQUIES 10 300.00S/.              3,000.00S/.                                






El detalle de la Inversión Intangible es de: 
Tabla 57: 
Inversión Fija Intangible  
 
Fuente: Elaboración propia  
10.3 Capital de trabajo 
El capital de trabajo que se está contemplando, es para la adquisición de mercadería y 
cubrir los gastos como mínimo de los dos primeros meses del plan de negocio (Gastos 
administrativos, ventas y planilla). 
Tabla 58: 
Capital de Trabajo 
 
Fuente: Elaboración propia 2020 
BUSQUEDA Y RESERVA DE NOMBRE (SUNARP) 1 30.00S/                30.00S/                                     
ELABORACION DE LA MINUTA CONSTITUCION 1 350.00S/              350.00S/                                   
INVERSION FIJA INTANGIBLE
ACTIVIDADES INICIALES 
CONSTITUCION Y FORMALIZACION DE LA EMPRESA 
CONCEPTO CANTIDAD P.U TOTAL
AUTORIZACION DE LA PLANILLA DE PAGO 1 32.00S/                32.00S/                                     
LICENCIA MUNICIPAL 1 685.00S/              685.00S/                                   
ELABORACION DE LA ESCRITURA PUBLICA  y TRÁMITE REGISTRO EN SUNARP1 617.00S/              617.00S/                                   
COPIA LITERAL DE LA PARTIDA REGISTRAL 1 22.00S/                22.00S/                                     
TOTAL CONSTITUCION DE EMPRESA 2,293.00S/                               
-S/                                        
PATENTE DE MARCA - INDECOPI 1 557.00S/              557.00S/                                   
3.- EXIGIBLES
1.- EXISTENCIAS 73,458.91S/                                
2.- DISPONIBLES 22,018.00S/                                




62,537.00S/                                
GASTOS ADMINISTRATIVOS 23,397.00S/                                
39,140.00S/                                










Fuente: Elaboración propia  
El financiamiento será a cinco años a una TEA del 23% (Caja de Sullana). El cuadro de 
financiamiento y los intereses calculados son los siguientes: 
Tabla 60: 
Financiamiento e intereses  
 
Fuente: Elaboración propia  
 
10.4 Flujo de caja proyectado a 5 años  
A continuación, se muestra el flujo de caja económico y financiero proyectado, 
considerando los ingresos y egresos del plan de negocio a cinco años (en la siguiente tabla se 
detalla la proyección de ventas a 5 años incluyendo la merma). 
INVERSION TOTAL REAL 194,956.91S/           
97,478.45S/            FINANCIAMIENTO TOTAL DE LOS SOCIOS  (50% DE LA INVERSION)
97,478.45S/            FINANCIAMIENTO DE TERCEROS (Caja Sullana)
AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5
Interes Pagado 21,233.06S/        18,228.58S/        14,455.37S/        9,716.72S/          3,765.62S/          
Principal Pagado 11,742.50S/        14,746.98S/        18,520.20S/        23,258.84S/        29,209.94S/        
Cuota anual 32,975.56S/        32,975.56S/        32,975.56S/        32,975.56S/        32,975.56S/        






Proyección de ventas incluyendo mermas 
 
Fuente: Elaboración propia 2020 
 
Para el quinto año se obtiene un valor residual de S/171,989 formado por la adquisición de 
las existencias que ascienden a S/73,458.91, el capital de trabajo para cubrir los dos primeros meses 
de la planilla, gastos administrativos y de ventas por S/84,555, valor residual de los muebles por 









Año 2021 Año 2022 Año 2023 Año 2024 Año 2025
PROYECTADO
BIKINI TRADICIONAL 1000 1050 1124 1236 1384
BIKINI RADICAL 500 525 562 618 692
SHORT 1500 1575 1685 1854 2076
CON MERMA
BIKINI TRADICIONAL 990 1040 1114 1226 1374
BIKINI RADICAL 495 520 557 613 687
SHORT 1490 1565 1675 1844 2066






Flujo de Caja Económico – Financiero  
 
Fuente: Elaboración propia  
Esta proyección de los ingresos y egresos permitirá conocer si el plan de negocio conviene 
o no. Estos flujos futuros se traerán al valor presente aplicando las tasas de descuento 
correspondientes. Para el flujo de caja económico se deberá utilizar la tasa de descuento conocida 
como el WACC (Costo promedio ponderado de capital) y para el flujo de caja financiero el COK 
(Costo de capital). 
Si los flujos de caja económico y financiero traídos al valor presente con la tasa de 
descuento son mayores a la inversión inicial se considera un proyecto que está generando valor 
para el inversionista y conviene ejecutarlo. 
Año 0 Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año5
Ingreso ventas S/711,717 S/779,517 S/868,215 S/991,430 S/1,151,610
Valor residual S/171,989
TOTAL INGRESOS S/711,717 S/779,517 S/868,215 S/991,430 S/1,323,599
Inversión S/194,957
Compras S/73,459 S/76,259 S/80,376 S/94,606 S/108,548
Gasto Administ S/254,410 S/251,705 S/251,705 S/251,705 S/251,705
Gasto Ventas S/268,261 S/268,261 S/268,261 S/268,261 S/268,261
IR (sin deuda) S/5,480 S/17,938 S/40,270 S/67,491 S/104,741
IGV S/53,310 S/64,065 S/77,595 S/96,390 S/120,825
TOTAL EGRESOS S/194,957 S/654,920 S/678,227 S/718,206 S/778,453 S/854,079
FLUJO ECONÓMICO -S/194,956.91 S/56,797 S/101,289 S/150,009 S/212,977 S/469,520 wacc
Préstamo S/97,478
Cuota S/32,976 S/32,976 S/32,976 S/32,976 S/32,976
Escudo fiscal S/2,123 S/2,926 S/3,184 S/2,402 S/991
FLUJO FINANCIERO -S/97,478.45 S/25,945 S/71,240 S/120,218 S/182,403 S/437,535 COK









Fuente: Elaboración propia 
 
Los flujos de caja financiero se han traído al valor presente con el COK siguiente:  
Tabla 64: 
Flujo de Caja Financiero – COK 
 
Fuente: Elaboración propia 




Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5
WACC 16.70% 15.37% 14.54% 14.30% 14.18%
1 2 3 4 5
Económico Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año5
VA 48,670.45             76,103.97                  99,834.34            124,763.84               241,889.80            
VA acumulado 48,670.45             124,774.42                224,608.76          349,372.60               591,262.40            
COK 14.01% 1 2 3 4 5
Financiero Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año5
VA 22,756.65             54,808.04                  81,124.52            107,963.29               227,152.26            






COK y WACC 
 
Fuente: Elaboración propia 
10.5 Determinación del punto de equilibrio 
El punto de equilibrio permitirá conocer el número mínimo de prendas que la empresa 
requerirá vender para que el beneficio en ese momento sea cero. Es decir, es el punto en el que los 
costes totales igualan a los ingresos totales por venta. 
Como se puede apreciar en las siguientes tablas el punto de equilibrio disminuye debido a 
que los costos totales año a año disminuyen y el margen de utilidad se incrementa año a año. Este 
análisis se ha realizado considerando los 03 productos que se comercializará: Bikini Tradicional, 





Año 0 Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año5
Deuda S/97,478 S/85,736 S/70,989 S/52,469 S/52,469 S/52,469
Patrimonio S/97,478 S/127,691 S/206,202 S/337,466 S/535,653 S/826,234
%deuda 50% 40% 26% 13% 9% 6%
%patrimonio 50% 60% 74% 87% 91% 94%
Tasa impuesto 10% 16% 22% 25% 26%
Kd o Costo Real de la Deuda 20.70% 19.31% 17.93% 17.31% 16.95%
Beta 2
Rf= Tasa de libre riesgo 0.37%






Punto de Equilibrio 2021 
 










BIKINI TRADICIONAL BIKINI RADICAL SHORT TOTAL
Cantidades 1,240 620 1,615 3,475
Porcentaje de participación 35.68% 17.84% 46.47% 100%
Valor de venta 170.00S/                                               190.00S/                  170.00S/             
Costo 15.58S/                                                 21.87S/                    19.66S/               
Margen de contribución unitario 154.42S/                                               168.13S/                  150.34S/             
Margen de contribución ponderado 55.10S/                                                 30.00S/                    69.87S/               154.97S/                
Costos Totales = 496,122.06S/          = 3,201 unidades
Margen de contribución ponderado 154.97S/                  
Distribución BIKINI TRADICIONAL BIKINI RADICAL SHORT TOTAL
Porcentaje de participación 35.68% 17.84% 46.47%
Unidades mínimas a vender 1142 571 1488 3201
PUNTO DE EQUILIBRIO 2021






Punto de Equilibrio 2022 
 









BIKINI TRADICIONAL BIKINI RADICAL SHORT TOTAL
Cantidades 1,040 520 1,565 3,125
Porcentaje de participación 33.28% 16.64% 50.08% 100%
Valor de venta 178.50S/                                               199.50S/                  178.50S/             
Costo 15.58-S/                                                 21.87-S/                    19.66-S/               
Margen de contribución unitario 194.08S/                                               221.37S/                  198.16S/             
Margen de contribución ponderado 64.59S/                                                 36.84S/                    99.24S/               200.66S/                
Costos Totales = 490,824.58S/          = 2,446 unidades
Margen de contribución ponderado 200.66S/                  
Distribución BIKINI TRADICIONAL BIKINI RADICAL SHORT TOTAL
Porcentaje de participación 33.28% 16.64% 50.08%
Unidades mínimas a vender 814 407 1225 2446
PUNTO DE EQUILIBRIO 2022






Punto de Equilibrio 2023 
 









BIKINI TRADICIONAL BIKINI RADICAL SHORT TOTAL
Cantidades 1,114 557 1,675 3,346
Porcentaje de participación 33.28% 16.64% 50.07% 100%
Valor de venta 187.43S/                                               209.48S/                  187.43S/             
Costo 15.58-S/                                                 21.87-S/                    19.66-S/               
Margen de contribución unitario 203.01S/                                               231.35S/                  207.09S/             
Margen de contribución ponderado 67.57S/                                                 38.50S/                    103.70S/             209.76S/                
Costos Totales = 487,051.37S/          = 2,322 unidades
Margen de contribución ponderado 209.76S/                  
Distribución BIKINI TRADICIONAL BIKINI RADICAL SHORT TOTAL
Porcentaje de participación 33.28% 16.64% 50.07%
Unidades mínimas a vender 773 386 1163 2322
PUNTO DE EQUILIBRIO 2023






Punto de Equilibrio 2024 
 








BIKINI TRADICIONAL BIKINI RADICAL SHORT TOTAL
Cantidades 1,226 613 1,844 3,683
Porcentaje de participación 33.29% 16.64% 50.07% 100%
Valor de venta 196.80S/                                               219.95S/                  196.80S/             
Costo 17.00-S/                                                 24.20-S/                    21.76-S/               
Margen de contribución unitario 213.80S/                                               244.15S/                  218.56S/             
Margen de contribución ponderado 71.17S/                                                 40.64S/                    109.43S/             221.23S/                
Costos Totales = 482,312.72S/          = 2,180 unidades
Margen de contribución ponderado 221.23S/                  
Distribución BIKINI TRADICIONAL BIKINI RADICAL SHORT TOTAL
Porcentaje de participación 33.29% 16.64% 50.07%
Unidades mínimas a vender 726 363 1092 2180
PUNTO DE EQUILIBRIO 2024






Punto de Equilibrio 2025 
 
Fuente: Elaboración propia 
En resumen, los puntos de equilibrio del proyecto son: 
Tabla 71: 
Punto de Equilibrio 5 años  
 
Fuente: Elaboración propia 
 
 
BIKINI TRADICIONAL BIKINI RADICAL SHORT TOTAL
Cantidades 1,374 687 2,066 4,127
Porcentaje de participación 33.29% 16.65% 50.06% 100%
Valor de venta 206.64S/                                               230.95S/                  206.64S/             
Costo 17.36-S/                                                 25.57-S/                    23.12-S/               
Margen de contribución unitario 224.00S/                                               256.52S/                  229.76S/             
Margen de contribución ponderado 74.57S/                                                 42.70S/                    115.02S/             232.29S/                
Costos Totales = 473,061.62S/          = 2,036 unidades
Margen de contribución ponderado 232.29S/                  
Distribución BIKINI TRADICIONAL BIKINI RADICAL SHORT TOTAL
Porcentaje de participación 33.29% 16.65% 50.06%
Unidades mínimas a vender 678 339 1019 2036
PUNTO DE EQUILIBRIO 2025
Punto de Equilibrio en Unidades
COSTOS 2021 2022 2023 2024 2025






10.6 Estados financieros proyectados a 5 años  
Tabla 72: 
Estado de Resultado año 1-5 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
Los Estados de Resultados proyectados muestran la utilidad del plan de negocio. Para el 
primer año la utilidad neta corresponde a un 5% de las ventas, en el segundo 11.9%, en el tercero 
17.8%, en el cuarto 23.6% y finalmente en el quinto un 29.8%. 
2021 2022 2023 2024 2025
VENTAS S/603,150 S/660,608 S/735,775 S/840,195 S/975,941
COSTO DE VENTAS S/73,459 S/76,259 S/80,376 S/94,606 S/108,548
UTILIDAD BRUTA S/529,691 S/584,348 S/655,400 S/745,589 S/867,393
GASTOS ADMINIST S/247,549 S/245,256 S/245,256 S/245,256 S/241,956
GASTOS VENTAS S/227,340 S/227,340 S/227,340 S/227,340 S/227,340
UTILIDAD OPERATIVA(EBIT) S/54,802 S/111,752 S/182,804 S/272,993 S/398,097
9.09% 16.92% 24.85% 32.49% 40.79%
INTERESES S/21,233 S/18,229 S/14,455 S/9,717 S/3,766
UTILIDAD ANTES DE IR S/33,569 S/93,524 S/168,349 S/263,276 S/394,331
IMPUESTO RENTA S/3,357 S/15,012 S/37,085 S/65,089 S/103,750
UTILIDAD NETA S/30,212 S/78,512 S/131,263 S/198,187 S/290,581
5.0% 11.9% 17.8% 23.6% 29.8%
LEY MYPE TRIBUTARIA  
Base imponible S/33,569 S/93,524 S/168,349 S/263,276 S/394,331
10% S/64,500 S/3,357 S/6,450 S/6,450 S/6,450 S/6,450
29.5% S/0 S/8,562 S/30,635 S/58,639 S/97,300
IMPUESTO A LA RENTA S/3,357 S/15,012 S/37,085 S/65,089 S/103,750
TASA DEL IMPUESTO 10.00% 16.05% 22.03% 24.72% 26.31%





Se elabora aplicando el principio del Devengado. Los ingresos, costos y gastos se 
consideran sin IGV. 
Para reducir costos, el plan de negocio se acogerá a la ley MYPE Tributario para pagar 
menos impuesto a la renta. Como se sabe, esta ley permite pagar una tasa del 10% cuando las 
utilidades no superan el monto de 15 U.I.T y si se excedieran, recién ahí se paga 29.5% de tasa de 
impuesto por la diferencia. 




Fuente: Elaboración propia 
Viene a ser la utilidad operativa del proyecto. Es decir, como se va a generar la utilidad 
con las operaciones propias del giro del negocio. 
Para el año 2021 el EBIT equivale al 9.09% de las ventas, el 2022 es de 16.92%, 2023 es 






2021 2022 2023 2024 2025





10.7 Análisis de sensibilidad 
El análisis de sensibilidad permitirá conocer que tan sensible es el plan de negocio ante un 
cambio de algunas de las variables. Por ello se ha calculado el análisis de sensibilidad para el VAN, 
TIR y B/C teniendo como cambio la variable de ingreso, pero permaneciendo constante el costo 
del producto. 
Tabla 74: 
Análisis de Sensibilidad Económica  
 
Fuente: Elaboración propia 2020 
 
Se puede observar que el VANE de S/ 396,305.49 se obtendrá si se vende S/ 603,150 y el 
costo es de S/ 27.43. Pero si las ventas fueran de S/ 620,000 y el costo de S/27.43, el VANE del 
plan de negocio pasaría a ser de S/ 409,604. Sin embargo, si las ventas bajaran a S/520,000 el 
VANE sería de S/ 331,022. 
VANE S/396,305.49 S/350,000 S/450,000 S/520,000 S/603,150 S/620,000 S/680,000 S/750,000
Costo S/27.43 106,096 277,760 331,022 396,305.49 409,604 457,025 512,411
TIRE 58% S/350,000 S/450,000 S/520,000 S/603,150 S/620,000 S/680,000 S/750,000
Costo S/27.43 30% 39% 47% 58% 61% 71% 85%
B/C 3.03 S/350,000 S/450,000 S/520,000 S/603,150 S/620,000 S/680,000 S/750,000
Costo S/27.43 1.54 2.42 2.70 3.03 3.10 3.34 3.63
Ventas







De igual forma, el TIRE del plan de negocio es de 58% si se venden S/ 603,150 y el costo 
es de S/ 27.43. Si las ventas se incrementan a S/ 620,000 el TIRE sería de 61% y si las ventas 
bajaran a S/ 520,000 el TIRE sería de 47%. 
El B/C o costo beneficio con ventas de S/ 603,150 y a un costo de S/27.43 sería de 3.03, 
pero si las ventas se incrementaran a S/ 620,000 el B/C es de 3.10, pero si las ventas bajan a S/ 
520,000 el B/C sería de 2.70. 
Tabla 75: 
Análisis de Sensibilidad Financiera  
 
Fuente: Elaboración propia 
Se puede observar que el VANF de S/ 396,326.31 se obtendrá si se vende S/ 603,150 y el 
costo es de S/ 27.43. Pero si las ventas fueran de S/ 620,000 y el costo de S/27.43, el VANF del 
plan de negocio pasaría a ser de S/ 409,628. Sin embargo, si las ventas bajaran a S/520,000 el 
VANF sería de S/ 330,687. 
VANF S/396,326.31 S/350,000 S/450,000 S/520,000 S/603,150 S/620,000 S/680,000 S/750,000
Costo S/27.43 196,487 275,428 330,687 396,326.31 409,628 456,993 512,251
TIRF 80% S/350,000 S/450,000 S/520,000 S/603,150 S/620,000 S/680,000 S/750,000
Costo S/27.43 34% 47% 60% 80% 85% 107% 141%
B/C 5.07 S/350,000 S/450,000 S/520,000 S/603,150 S/620,000 S/680,000 S/750,000









De igual forma, el TIRF del plan de negocio es de 80% si se venden S/ 603,150 y el costo 
es de S/ 27.43. Si las ventas se incrementan a S/ 620,000 el TIRF sería de 85% y si las ventas 
bajaran a S/ 520,000 el TIRF sería de 60%. 
El B/C o costo beneficio con ventas de S/ 603,150 y a un costo de S/27.43 sería de 5.07, 
pero si las ventas se incrementaran a S/ 620,000 el B/C es de 5.20, pero si las ventas bajan a S/ 
520,000 el B/C sería de 4.39. 
Adicionalmente, hemos realizado el análisis de escenarios con la siguiente información: 
Tabla 76: 
Análisis de Escenarios  
 
Fuente: Elaboración propia 
Se está considerando un precio promedio de S/ 176.67 







ANALISIS DE ESCENARIOS ACTUAL PESIMISTA OPTIMISTA
PRECIO 176.67 160 190
COSTO 27.43 30 24






Escenario Económico  
 
           Fuente: Elaboración propia 
Con el escenario actual en donde las ventas son de S/603,150, Precio promedio de S/176.67 
y un costo de S/27.43 los resultados del VANE sería de S/396,305, un TIRE de 58% y un B/C de 
3.03. Sin embargo, si se presenta un escenario OPTIMISTA en donde las ventas se incrementan a 
S/650,000, el precio se incrementa a S/190 y el costo disminuye a S/24, entonces el VANE sería 
de S/ 433,304, TIRE de 66% y un B/C de 3.22. 
Si se presentara un escenario PESIMISTA, en donde las ventas bajaran a S/540,000, el 
precio baja a S/ 160 y su costo se incrementa a S/ 30, el VANE que se obtendría sería de S/ 346,642, 






Valores actuales: OPTIMISTA PESIMISTA
Celdas cambiantes:
PRECIO S/176.67 S/190.00 S/160.00
COSTO S/27.43 S/24.00 S/30.00
VENTAS 603,150              650,000              540,000              
Celdas de resultado:
VANe S/396,305 S/433,304 S/346,642
TIRe 58% 66% 50%






Escenario Financiero  
 
            Fuente: Elaboración propia 
Con el escenario actual en donde las ventas son de S/603,150, Precio promedio de S/176.67 
y un costo de S/27.43 los resultados del VANF sería de S/396,326, un TIRF de 80% y un B/C de 
5.07. Sin embargo, si se presenta un escenario OPTIMISTA en donde las ventas se incrementan a 
S/650,000, el precio se incrementa a S/190 y el costo disminuye a S/24, entonces el VANF sería 
de S/ 433,310, TIRF de 95% y un B/C de 5.45. 
Si se presentara un escenario PESIMISTA, en donde las ventas bajaran a S/540,000, el 
precio baja a S/ 160 y su costo se incrementa a S/ 30, el VANF que se obtendría sería de S/ 346,475, 
el TIRF será de 64% y el B/C de 4.55. 
10.8 Indicadores Financieros: TIR, VAN, ROI  
Al aplicar los diferentes Métodos de Evaluación de Proyectos, se puede afirmar que tanto 
económicamente como financieramente el plan de negocio conviene realizarlo, ya que genera valor 
y riqueza a los inversionistas. 
Resumen del escenario
Valores actuales: OPTIMISTA PESIMISTA
Celdas cambiantes:
PRECIO S/176.67 S/190.00 S/160.00
COSTO S/27.43 S/24.00 S/30.00
VENTAS 603,150              650,000              540,000              
Celdas de resultado:
VANf S/396,326 S/433,310 S/346,475
TIRf 80% 95% 64%






Evaluación Económica  
 
Fuente: Elaboración propia 
Podemos observar que en la evaluación económica el VANE es de S/396,305. Para aceptar 
el plan de negocio, si el VAN obtenido es mayor que cero, el plan de negocio es viable, factible, 
genera valor para los inversionistas. En este caso, conviene el proyecto con lo indicado en el VAN. 
También es viable a través del TIRE, ya que es de 58%, porcentaje mayor que el costo de 
oportunidad que se está esperando en el WACC. Es decir, si el TIRE es mayor al WACC el 






B/C = 3.03                  >1
Pay back =
2 124,774.42             
X 194,956.91
3 224,608.76             
Por interpolación:
X= 2.70                       
Pay Back= 2.00                       Años
y 8                            Meses





Si el costo beneficio (B/C) es mayor que 1, entonces es viable el proyecto. Es decir, por 
cada sol invertido se obtiene S/3.03. 
Finalmente, podemos observar que nuestra inversión se va a recuperar en casi 3 años. A 
este análisis se le conoce como período de recuperación o PAY BACK. 
Tabla 80: 
Evaluación Financiera  
 




VANF = S/396,326 >0
TIRF = 80% >cok
B/C = 5.07              >1
Pay back =
2 77,564.68          
X 97,478.45
3 158,689.21         
Por interpolación:
X= 2.25                   
Pay Back= 2.00                   Años
y 3                       Meses





Se puede observar que la evaluación financiera en el VANF es de S/396,326. Para aceptar 
el proyecto, si el VANF obtenido es mayor que cero, el proyecto es viable, factible, genera valor 
para los inversionistas. En este caso, conviene el proyecto con lo indicado en el VAN. 
También es viable a través del TIRF, ya que es de 80%, porcentaje mayor que el costo de 
oportunidad que se está esperando en el COK. Es decir, si el TIRF es mayor al COK el plan de 
negocio es rentable (si el TIRF es mayor que el costo de oportunidad o COK que espera el 
inversionista se dice que el proyecto es factible, atractivo, viable, aceptable, ya que el resultado es 
mayor a lo esperado por el inversionista. Es decir, genera riqueza para el inversionista. Para el 
presente plan de negocio se esperaba un rendimiento como mínimo de 14% para cubrir la 
expectativa de inversión. Sin embargo, el plan de negocio está generando 80% porcentaje superior 
al esperado). 
Si el costo beneficio (B/C) es mayor que 1, entonces es viable el plan de negocio. Es decir, 
por cada sol invertido se obtiene S/5.07. 
Finalmente, podemos observar que la inversión se va a recuperar en 2 años y 3 meses. A 
este análisis se le conoce como período de recuperación o PAY BACK. 
Otra manera de evaluar si la inversión es rentable podemos calcular el Retorno sobre la 
Inversión o ROI. 











Fuente: Elaboración propia 
En el año 2021, el rendimiento de la inversión equivale al 15.5%. Para el 2022 es de 40.3%, 
67.3% para el 2023, 101.7% para el 2024 y en el año 2025 será de 149%. 
En conclusión, se puede indicar que el plan de negocio es viable, ya que los indicadores 
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Rendimiento sobre la Inversión 






Como resultado de haber desarrollado el presente plan de negocio se concluye lo siguiente:  
Conclusión Objetivo General:  
Se concluye que la idea de negocio es viable, ya que existe un mercado para la 
comercialización de ropas de baño ecológicas confeccionadas a partir de material reciclable para 
hombres y mujeres en Lima Metropolitana. 
Conclusión Objetivos Específicos:  
1. El estudio de mercado confirma lo atractivo de la propuesta, el 55% de los encuestados 
valoraron más la opción de probarse la ropa de baño antes de realizar la compra y el 19% 
la entrega de la prenda en 24 horas después de haber realizado el pedido.  
2. Se definió que el 72% del público objetivo realiza compras por medios digitales y estaría 
interesado en adquirir ropa de baño confeccionado con material polietileno tereftalato 
(PET).   
3. Se obtuvo como resultado que el VAN es de S/396,305 y el TIRF es de 80%, teniendo 
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Anexo 1. Encuesta 
Estudio de mercado – Ropa de baño a domicilio 
1. Sexo: 
M (  )F (  )Otros (  ) 
2. Edad  
• 18 a 25(  ) 
• 26 a 30   (  ) 
• 31 a 35   (  ) 
• 36 a 45   (  ) 
3. Distrito donde vives 
•Surco(  )  
•San Isidro(  )  
•Miraflores(  )  
•San Borja(  )  
•Magdalena(  ) 
•Jesús María(  )  
•Pueblo Libre(  ) 
•San Miguel(  ) 







4. Durante el verano ¿Compraste ropas de baño por algún canal digital? 
Si (  )No (  ) 
5.   ¿Te interesaría comprar una ropa de baño confeccionada con fibras recicladas de 
botellas de plástico? 
Si (  )No (  )Tal vez (  ) 
6.   ¿Te parecería atractivo hacer esta compra vía online, llevándote la prenda el mismo día 
y con la posibilidad de probártela antes de adquirirla?  
Si (  )No (  )Tal vez (  ) 
7. ¿Qué valorarías más de este servicio? 
• Poder probarme la ropa 
• La variedad de modelos 
• Entrega del producto en 24 horas 
• Plataforma digital intuitiva y de fácil uso  
8. ¿Cuánto estarías dispuesto a pagar por este servicio? 
• De S/180 a S/ 200 
• De S/200 a S/ 220 
• De S/220 a mas  
9. ¿Durante el último verano compraste ropa por algún canal digital? 





Anexo 2: Logotipo de la marca  
 
 
Anexo 3: Mockups 1 
 






















Anexo 5: Orden de Compra 
 
ORDEN DE COMPRA  
Exportador: 
Xiamen Lynnsun Trading 
Co., Ltd 
China 








Calle Miguel Checa # 



















1      
2      
    
Plazo de entrega:  60 
días hábiles desde la recepción 
de la Orden de Compra.  
 
Lugar de entrega: La 














Anexo 6: Sustento Gasto Residual 
 
El valor residual está formado por la adquisición de las existencias que ascienden a 
S/73,458.91 capital de trabajo para cubrir los dos primeros meses de la planilla, gastos 
administrativos y de ventas por S/84,555, valor residual de los muebles por S/ 8,975 y garantía 














EXISTENCIAS 73,458.91S/            
CAPITAL DE TRABAJO 84,555.00S/            
Depreciación Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año5
INFRAESTRUCTURA S/700 S/700 S/700 S/700 S/700
EQUIPO DE COMPUTO S/3,300 S/3,300 S/3,300 S/3,300
MUEBLES S/1,795 S/1,795 S/1,795 S/1,795 S/1,795
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